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 INTRODUCCIÓN  
 
 
 
     Desde los comienzos de la raza humana, las personas sufren, padecen 
enfermedades e inminentemente mueren, por lo que ven la necesidad de curar 
los males que existían. En sus inicios, los humanos comenzaron a estudiar los 
distintos medicamentos que tenían en su entorno, para lo cual observaban el 
actuar de los animales, ya que éstos al sentir dolencias, comen o reúnen plantas, 
flores, hierbas, etc., las cuales tienen propiedades que los hacen mejorar. A 
medida que pasó el tiempo, se fue creando un listado de diagnósticos con sus 
respectivas hierbas medicinales, sin embargo, no tenía un total acierto en lo que 
se recetaba.  
     Fue así como se comenzaron a mezclar mitos con realidades, ya que no se 
tenía certeza de la medicación que se debía administrar a las personas, según la 
enfermedad que las aquejaba, creyendo que los resultados eran decisión de los 
dioses. Posteriormente surge el Volumen de materia médica, escrito por Teofrasto 
y Dioscórides, el cual habla sobre la preparación, propiedades y pruebas de 
drogas en los seres vivos.  
     La medicina como oficio tuvo grandes exponentes, uno de ellos fue Galeno, 
un gran médico de la época, sin embargo, la labor fundamental en la aplicación 
de la medicina fue realizada por los esclavos, ya que estos eran los encargados 
de la preparación de las hierbas medicinales para sus líderes.  
     Los primeros farmacéuticos se crearon por personas sencillas que 
proporcionaron ayuda en la medicación de los demás. Teniendo una evolución 
importante dentro de los árabes, donde aparecen los primeros recetarios, listados 
medicinales y las boticas, siempre utilizando las mismas hierbas como 
medicamentos. Posteriormente existieron dentro de esta misma población 
hallazgos inesperados, los que aportaron con la profesionalización de esta 
materia, no solo enfocado en los medicamentos, sino que transformando la 
medicación en una ciencia. El aporte de los árabes fue tal, que fundaron los 
  
 
listados de hierbas medicinales, impartieron jarabes, alcohol y otros tipos de 
drogas.  
 
     El cambio político del absolutismo monárquico por los gobiernos 
aristocráticos dio un gran crecimiento sobre las economías mundiales y el 
desarrollo de los pueblos. La influencia fue tal que impulsó a la industria 
farmacéutica y a la creación de medicamentos sintéticos, teniendo una subida 
inminente, ya que se comenzaron a privatizar las investigaciones de la industria, 
lo que permitió la comercialización de tales productos ingresando toda la utilidad 
para estas empresas, además de darle apoyo a los estados para poder optar a la 
medicación para sus habitantes. Es así como en Europa y posteriormente en 
América, se comienzan a abrir las primeras boticas, distribuidoras y productoras 
de medicamentos, dándole una visión de negocio a este mercado.  
     En Chile, el comienzo de la medicina estuvo marcada por los mapuches, la 
cual era naturalista y de carácter mágico-religioso, encabezada por un machi, 
encargado de llevar a cabo los rituales tipo exorcismos. En la práctica, el uso de 
la medicina se dividía en tres, pudiendo ser, cirugía, uso de hierbas y manejo de 
aguas termales. Siendo el uso hierbal la más efectiva a la hora de atacar una 
enfermedad. 
     El avance de la medicina, llego junto con la gobernación de los españoles al 
territorio nacional, creando el real tribunal Protomedicato, el cual se encargaba 
de la vigilancia de las buenas prácticas en la medicina.     Ya con la independencia 
de Chile, el Protomedicato pasó a ser un organismo de la Facultad de medicina 
de la Universidad de Chile. 
     En consiguiente con la nueva organización, se debieron crear hospitales a lo 
largo del país, siendo el primero en La Serena en 1544. En Santiago el primer 
hospital fue el de la Virgen de Socorro, fundado en 1553. Como condición las 
personas que trabajan en los hospitales debieron haber tenido participación en 
las boticas dentro del país.  
  
 
     El 28 de febrero de 1833 se crea la primera farmacia en Chile, impartida por 
Instituto Nacional, teniendo como principal objetivo entregar accesibilidad a las 
personas que requieran cierto tipo de medicación.  
     Ya en 1854, se crea la primera sociedad de farmacias de Santiago, hecha por 
un grupo de académicos y farmacéuticos cuyo objetivo era fomentar las prácticas 
farmacéuticas y compensar la entrega de medicamentos.  
     Para el año 1896 se crea Laboratorio Chile, el cual jugó uno de los roles más 
importante del mercado farmacéutico en Chile. En 1933 esta compañía ingresa 
a la bolsa, siendo la caja de seguro obligatorio la que adquiere la totalidad de sus 
acciones, después de un largo tiempo y de haber pasado muchos gerentes por la 
administración, el 1969 pasa a ser la única empresa, la cual acepta la invitación 
del ministerio de salud para producir el formulario nacional. En Julio del 2001, 
Laboratorio Chile pasa a ser de Ivax, farmacéutica norteamericana que adquiere 
el 99,9% de las acciones de la empresa, pasando a ser uno de las importantes 
del territorio nacional.  
 
     Tras el avance de estas empresas, ha surgido la necesidad de conexión entre 
ambas, por lo que han surgido importantes droguerías las cuales cumplen la 
función de distribución de medicamentos que se compran a laboratorios y se 
distribuyen a farmacias. Dentro de este mercado se encuentran grandes 
competencias, como Socofar, droguería de Ñuñoa, y Toledo, abarcando un 55, 30 
y 15% respectivamente del mercado nacional.  
     Si bien estas grandes empresas son las más poderosas del mercado, se 
intentará posicionar a esta nueva distribuidora dentro de las más importantes 
entre las pequeñas con una propuesta de valor de entrega frecuente a las 
farmacias independientes, para así disminuirles el stock en su bodega, 
disminuyendo uno de los costos más significativos para todo empresario, el costo 
por metro cuadrado.  
 
 
  
 
I.1. Importancia de realizar el proyecto. 
 
     En Chile unos de los mayores costos para cualquier tipo de empresas es el 
almacenaje de sus productos, ya que el valor del espacio ha aumentado 
considerablemente con el paso de los años, sin contar los costos que existen a la 
hora de manejar una bodega, por lo que se han tomado medidas para disminuir 
el stock. Una de ellas es darle un énfasis a la logística de distribución, más que 
el acopio de los productos, por ende, se les está exigiendo a los distribuidores 
mantener una entrega constante, con horarios establecidos, para así estar 
siempre abastecidos con el menor stock de productos posibles. 
     En la siguiente tabla, se evidenciará la cantidad de Farmacias independientes 
que hay en algunas de las comunas de Santiago, además del porcentaje del 
aumento del valor del metro cuadrado desde el año 2012-2016. 
 
Tabla I.1: Numero de farmacias y valor del suelo 
 
                        
                       Fuente: Hecho por el autor, con información del  
                            Portal del SII1 y estudio arenas y cayo2 
 
                            
 
En la situación representada en el recuadro, se observa la tendencia de aumento 
en el precio del metro cuadrado en Santiago. Las farmacias independientes, son 
afectadas por este tipo de inflación, ya que, al aumentar sus ventas, se debe 
                                       
1 http://www.sii.cl/estadisticas/empresas_rubro.htm 
2 http://www.arenasycayo.cl/proyectos_nc/Adm_noticias/adjuntos/noticia5501.pdf   
Comuna N° de farmacias % de aumento
Santiago 79 87
Providencia 33 83
Recoleta 24 110
La Florida 15 89
Ñuñoa 15 85
San Miguel 12 103
Independencia 6 81
  
 
incrementar el espacio de almacenamiento de los productos, siendo este un costo 
muy significativo para los inversionistas.  
     Por otra parte, mantener stock en la bodega significa tener dinero retenido, lo 
cual ya no es una opción para las farmacias, ya que prefieren mantenerse 
abastecidos por medio de una entrega constante, así tener el dinero plata en 
constante movimiento constante.  
 
I.2. Breve discusión bibliográfica. 
 
 
     Para el correcto desarrollo de cualquier tipo de proyecto, se debe establecer 
una logística adecuada, con el fin de poder llegar de buena forma al cliente, 
otorgándole la necesidad que este necesita, así lo dice Julio Villalobos en su 
“estudio”: 
 
“Cuando los productos se “comoditizan” los servicios se tornan fundamentales, las 
empresas que entienden esto deberán conocer las reglas de los servicios. En este 
contexto los procesos logísticos de transporte y distribución, por los recursos 
utilizados y sus prácticas particulares, conforman servicio más relevante para 
acceder a los mercados eficiente y correctamente”. (Julio Villalobos J, 2008) 
 
     Es responsabilidad de las empresas poder alinear sus productos con las 
reglas del servicio que entregan, para poder mejorar la práctica que sea realiza. 
Las instituciones deben ser las encargadas de lograr un porcentaje de eficiencia 
elevado, preocupando por el trabajo de sí mismos, siempre con una competencia 
limpia.  
     Por otra parte, se debe adaptar el proceso logístico a las tendencias y desafíos 
que existen hoy en día, lo que es la tecnología para el manejo de información y 
datos:  
“Desde hace un tiempo comenzó un primer proceso de avance en el uso de las 
herramientas tecnológicas en este sector, pasando del papel al computador en un 
  
 
principio, con mucho registro y trabajo en planillas de cálculo, para llegar hoy al 
uso de herramientas específicas para cada área, como GPS, TMS, WMS y, 
adicionalmente, incorporando cada vez más equipos móviles a las operaciones en 
terreno” (Diego Bozzano, 2016) 
 
     Si bien lo que menciona Diego Bozzano en el párrafo anterior es una de las 
tendencias que está enfrentando la logística hoy en día, ya que la tecnología es 
la principal herramienta de apoyo para este tipo de procesos, se debe profundizar 
sobre el desafío que enfrenta esta industria, lo que es el llamado e-commerce 
(Comercio electrónico), lo cual consta con un sistema de compra bastante simple 
que debe estar acompañado de un despacho rápido, así lo explica Alfonso 
Cabrera profesor especialista en transporte, y comercio exterior, en el blog 
Ibschool, de Cristina Juan:  
 
“se enfrenta a retos importantes como la fiabilidad y eficiencia en las entregas en 
ciudad (logística urbana) por los problemas derivados de la gestión de la “última 
milla”, donde vamos a presenciar la implementación de soluciones tan 
imaginativas que ya son una realidad, como la entrega mediante drones” (Alfonso 
Cabrera, 2017) 
 
     Dado el texto anterior, la fidelización de los clientes a la hora de realizar una 
compra en línea es fundamental para el crecimiento de este tipo de prácticas, ya 
que es una de las tendencias más fuertes hoy en día.  
Para los medicamentos, es fundamental la investigación que aporte el desarrollo 
y evolución de soluciones para las enfermedades de las personas, bien lo explica 
en una entrevista Joao Simoes, Gerente general del Grupo Grünenthal en chile:  
 
“La investigación en Chile se ha desarrollado principalmente en las universidades 
y ha tenido un foco fundamentalmente académico, dirigido a la generación de 
nuevos conocimientos y el desarrollo de metodologías adyacentes.  Ha habido 
esfuerzos para promover e incentivar el desarrollo de investigación aplicada tanto 
  
 
en las universidades como en las empresas, con el fin de contribuir al aumento de 
la competitividad sostenida del sector económico en el país y a mejorar la calidad 
de vida de sus habitantes.  Sin embargo, aún existe la necesidad de fortalecer el 
vínculo entre los 3 actores principales: universidad – gobierno – empresa y alinear 
los objetivos para llegar al resultado de interés, que es entregar soluciones 
terapéuticas o tecnológicas al paciente”. (Joao Simoes, 2014) 
 
     Se debe fomentar a los alumnos y profesores a realizar investigaciones en esta 
materia, es fundamental para el crecimiento de las farmacéuticas, creando mayor 
competencia y generando mayor valor a las entidades que exploten el rubro. Es 
por esto que, idealmente el estado debería promover de alguna manera estas 
prácticas completamente relevantes, otorgando incentivos de todo tipo a los 
colaboradores de cada institución.  
 
 
I.3. Contribución del trabajo 
 
     Para llevar a cabo este proyecto se realizará una serie de estudios sobre los 
factores que influyen sobre él, por lo que se debe recopilar, se debe recopilar 
cierta información relevante para obtener en resultado para la toma de 
decisiones, las cuales tendrán como objetivo beneficiar a los clientes. 
     En primera instancia, se debe segmentar a aquellas farmacias que se atacará 
en primera instancia, estos serán todas aquellas farmacias que se ubiquen en 
las comunas periféricas de la Región Metropolitana, además de algunas que sean 
más céntricas, deben contar con una distancia relativamente cerca entre ellas 
para así realizar despachos rápidos y frecuentes a cada cliente. 
 
     Es importante tener claridad de las comunas que se les otorgará un mayor 
énfasis, para así caracterizar el servicio que se entregará según importancia que 
otorguen al proyecto. Se gestionará la logística de distribución, de tal forma que 
se realicen entregas de 2 a 3 veces al día, según las necesidades de las farmacias, 
  
 
junto con un servicio de entrega con una eficiencia mayor al 90%, con el objetivo 
de mantener al cliente abastecidos con el menor stock posible en su bodega.   
     Con esto se determinó, la contribución del trabajo asociado al proyecto donde 
se mejorará la rotación de inventario en las farmacias independientes, aportando 
soluciones a empresas destinadas a este y otros rubros. 
 
I.4. Objetivo general 
 Crear un modelo de negocio el cual esté capacitado para realizar 
distribuciones frecuentes a las empresas que requieran el 
servicio. 
 
 
I.4.1. Objetivos específicos 
 Indagar el mercado farmacéutico actual del país.  
 Estudiar Legislaciones legales y ambientales que rigen en los 
productos farmacéuticos.  
 Determinar los aspectos técnicos, en los cuales se va a distribuir 
y almacenar aquellos medicamentos  
 Estudiar la viabilidad y rentabilidad del proyecto 
 
I.5 Limitaciones y alcances del proyecto  
Limitaciones 
 
 Se limitará a la distribución a sectores pertenecientes a la ciudad de 
Santiago. 
 No existirá exportación ni importación de los productos farmacéuticos. 
 La falta de actualización en los datos entregados por algunos portales como 
SII, ISP, entre otros. 
 Base de datos incompletos sobre las empresas en el portal del ISP. 
 Información y datos necesarios se extraerán vía el alcance de internet e 
investigación propia. 
  
 
 Se negociará con farmacias las cuales tengan el título de independiente, 
por lo que se dejan fuera las cadenas de este rubro.  
 No se va trabajar con establecimientos los cuales no tengan una resolución 
del ISP autorizando al establecimiento al distribuir con medicamentos. 
No se venderán productos a personas naturales, ni establecimientos sin 
ilegales dedicados a la comercialización de estos medicamentos.  
 
 
 
Alcances  
 
 El estudio abarca a todas aquellas farmacias las cuales tengan el título de 
independientes, ubicadas en la Región Metropolitana. 
 Este proyecto se realizará para Santiago de Chile. 
 Genera datos relevantes para la implementación de una droguería que 
busca ganar un espacio en el mercado. 
 Los clientes se verán beneficiados por su disminución de stock. 
 
 
I.6 Normativa y leyes asociadas al proyecto 
     
 Es responsabilidad del estado, representado por el ministerio de salud y el 
Instituto nacional de estadísticas (ISP) velar por la regulación a las entidades 
correspondientes dispuestas para la comercialización de productos médicos 
influyentes en personas. Por lo que se debe cumplir con toda normativa 
dispuestos por estos organismos para ser autorizado para almacenar y distribuir 
dichos productos.  
     Es el decreto 466 del ministerio de salud es el cual promulga las normas 
necesarias para la apertura e instalación de una entidad dedicada al área 
farmacéutica, específicamente en farmacias, droguerías, almacenes 
farmacéuticos, botiquines y depósitos autorizados. Se enfocará en la norma hacia 
las droguerías, además de las disposiciones generales a la hora de establecer esta 
  
 
institución. Esta norma establece las condiciones sanitarias en que debe 
efectuarse dicho organismo.  
 
Según el título III de las droguerías, la define como: 
 
“ARTICULO 46° Droguería es todo establecimiento destinado a la importación, 
fraccionamiento, distribución y venta de drogas a granel, sustancias químicas, 
reactivos, colorantes permitidos, aparatos de física y química y accesorios médicos 
y quirúrgicos.” (Decreto ley 466, 1985). 
 
Para conseguir la autorización, que permite comercializar estos productos como 
droguería, se deben presentar los siguientes documentos a la secretaria regional 
ministerial de la salud: 
a) Solicitud de individualización del representante legal, nombre de 
director técnico y ubicación de establecimiento. 
b) Información del profesional químico farmacéutico asumido el cargo 
como director, otorgando su Rut y domicilio. 
c) Copia autorizada de instrumentos legales que acrediten el dominio 
del establecimiento. 
 
Por otra parte, el almacén debe contar con un local debidamente 
establecido, con regulaciones de almacenamiento y conservación de los 
medicamentos según normas aplicadas por el ministerio de salud.  
 
Para este caso, como se adquirirán los productos por medio de laboratorios 
del territorio nacional, los cuales ya vendrán con el control de calidad hecho, no 
es necesario contar con tal equipo. En caso de importar medicamentos si se debe 
aplicar ya que estas leyes las fija el gobierno de cada país. 
     El director consta con las siguientes responsabilidades mencionadas en 
el Art. 52: 
  
 
a) Mantener control sobre los productos psicotrópicos y 
estupefacientes. 
b) Supervisar el fraccionamiento de drogas.  
c) Asegurar la estabilidad y conservación de los medicamentos al 
momento de almacenar y distribuir dichos productos.  
d) Enseñar a personal auxiliar sus labores y velar por el cumplimiento 
de estas.    
     Si al químico-farmacéutico le recae algún tipo de responsabilidad 
también afecta directamente al representante legal o propietario del 
establecimiento. Además, ninguna persona podrá realizar la labor del 
director si no tiene la calidad de profesional de químico-farmacéutico.  
 
El ministerio de salud crea una norma llamado “técnica de buenas 
prácticas de almacenamiento y distribución” de medicamentos, especialmente 
dirigida a la droguerías y depósitos de producto farmacéutico. El objetivo del 
escrito anteriormente comentado es complementar los artículos del decreto 466, 
dándole mayor énfasis a las condiciones de almacenamiento y distribución de 
productos farmacéuticos.  
 
Según este documento, menciona al personal, ya que estos deben ser 
personas calificadas para el puesto donde se desempeña, otorgándole 
capacitaciones adecuadas para los procedimientos del almacén, además de 
contar con seguridad para los empleados al momento de ingresar a la bodega.  
 
     El almacenamiento, exige seguridad para no permitir el ingreso a lugares 
restringidos a personal no autorizado. Por otra parte, el almacén debe contar con 
capacidad para mantener el orden en los medicamentos según la categoría de 
materiales y productos, siendo estos espaciados del suelo para permitir una 
mejor higiene. Manteniendo limpio el área de acopio de productos y se deben 
tener un registro escrito de control de plagas. 
  
 
Además, se menciona las condiciones de almacenamiento para los 
productos farmacéuticos. La bodega en la cual se almacenen estos productos 
debe estar adaptada para lo señalado en cada etiqueta o rotulo del dicho 
producto, ya que expone las pruebas de estabilidad y la aprobación del registro 
sanitario. Es por ello que se deben mantener los productos a una temperatura 
ambiente de 15-25 °C, además evitar olores extraños, contaminaciones, luz solar.  
 
Al momento de la distribución, el vehículo de transporte debe estar 
equipado con las mismas condiciones por las cuales se rige el centro de acopio. 
Para la rotación de inventario, se debe tener el registro de las discrepancias entre 
el registro físico v/s administrativo y así, conocer la cantidad de mermas, 
investigar el suceso y por ultimó debe otorgar el detalle de productos vencidos 
los cuales se mantienen almacenados.  
 
De lo anterior, se debe estar a disposición todos sus registros para así 
ponerlos a disposición a los agentes reguladores encargados de fiscalizar las 
irregularidades de estas prácticas.  
 
 
I.7 Organización y presentación de este trabajo 
 
A lo largo de este proyecto se identificarán distintos factores influyentes a 
la hora de tomar las decisiones, esto con el fin de aportar un bien funcionamiento 
de la droguería como tal. 
 
Se realizará un estudio de mercado, para conocer el rubro en el cual se 
desenvolverá la droguería, obtenido datos sobre la competencia, de los clientes y 
como se llegará a ellos. Posteriormente se llevará a cabo el estudio técnico, el 
cual entregará información relacionada con la ubicación y tamaño estratégico de 
la instalación, además de identificar las necesidades de maquinarias, productos, 
determinando el valor de la inversión operativa y el capital de trabajo requerido.  
  
 
 
Por último, se va a desarrollar el estudio financiero, en el cual se evaluará 
la capacidad de la empresa de ser rentable, viable y sustentable a lo largo del 
tiempo. Para ello se debe obtener información sobre variables de distintos tipos 
de fuentes, tales como estimaciones de venta, inversiones, costos, estudio de 
demanda, entre otros y construyendo un flujo de caja para extraer los datos 
necesarios. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 ESTUDIO DE MERCADO  
 
 
 
 
En el presente capitulo se expondrán aquellas variables del macro y micro 
entorno del mercado, las cuales son influyentes a la hora de la toma de decisiones 
del proyecto, además con esto se conocerá el comportamiento tanto de los 
competidores como el de los clientes.  
 
Se hace fundamental otorgarle características al proyecto, para así enfrentar 
las barreras del mercado de manera beneficiosa al éxito del proyecto.  
 
II.1 Análisis de la oferta 
 
Para de los productos están los laboratorios, posteriormente las 
droguerías, encargada de la distribución de los productos farmacéuticos y por 
ultimo las farmacias, entidades que llegan al cliente.  
Se debe analizar las empresas que, como este proyecto, tengan el cartel de 
droguerías, para esto se recaudaron datos estadísticos de las empresas (2005-
2015) en el portal del S.I.I. 
 
Dentro de este grupo selecto de empresas, existirán aquellas que sean 
competidores directos e indirectos de la droguería en cuestión.  
 
Para formar un análisis detallado de esta información, se identificó el rubro 
en el cual pertenecen las droguerías, siendo el comercio al por mayor y menor/ 
enseres domésticos. Su subrugro es venta por mayor de enseres domésticos, y la 
actividad económica es venta por mayor de productos farmacéuticos. Fuente: 
Basada en información estadística de las empresas del SII.  
 
  
 
En la figura II.1 se muestra el número de empresas en la región 
metropolitana, dedicadas a esta actividad, entre los años 2013-2015: 
 
 
                   
                      Figura II.1: Numero de empresas. 
                        Fuente: Creación del autor con información del SII3 
 
 
Según el Figura II.1 en el año 2013 existían 151 empresas dedicadas a este 
rubro. Ya en el año 2015 se registraron 188, es decir, aumentando en ese periodo 
un 20% de instituciones dedicadas al comercio de ventas por mayor de productos 
farmacéuticos.  
 
Dentro del total de las empresas mencionadas anteriormente, existen 5 
específicamente las cuales serán competidores directos, por lo que se dará un 
énfasis mayor, estas son: 
 
- Socofar S.A 
- Ramírez y Sánchez S.A 
- Mediven S.A 
- Ethon Rancagua 
                                       
3 http://www.sii.cl/estadisticas/empresas_rubro.htm 
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- Toledo S.A 
 
Actualmente Socofar, Ramírez y Sánchez S.A (Droguería de Ñuñoa), 
y Toledo S.A, son las que controlan el mercado de distribuidoras de 
productos farmacéuticos, estos atienden a las farmacias que son cadena, 
y fuertemente a las independientes. En el siguiente cuadro, se expone las 
ventas realizadas en el año 2015 de estas droguerías, además de la 
participación del mercado: 
 
          Tabla II.1: Ventas Competencia 
 
 
          Fuente: Creación del autor con investigación propia. 
 
 
Como se muestra anteriormente, Socofar es la droguería con mayor 
participación en el mercado con un 41%. Esta empresa es de la firma de 
Cruz Verde, la cual es la cadena de farmacias más grande del país. Socofar 
le distribuye exclusivamente a Cruz Verde, sin dejar de lado a las otras 
farmacias que son cadena, y las independientes. En el 2015 Grupo FEMSA 
Comercia S.A, operadora de grandes tiendas como Oxxo, Coca-Cola, entre 
otros, adquiere el 60% del total de Socofar, dando nuevas metas y 
proyectos a esta empresa.  
 
Posteriormente le sigue Droguería de Ñuñoa, la cual en el último 
tiempo ha dominado en cierta parte el mercado, con un 31% de 
participación de este. Si bien esta droguería se dedica a la venta por mayor 
de productos farmacéuticos, no solo es esta su única actividad, sino que 
Ventas UF % Mercado
Socofar 6388932 41%
Drogueria de ñuñoa 4791699 31%
Toledo 2795158 18%
Otros 1597233 10%
Total 15573021 100%
  
 
incluye, la venta por mayor de, insumos veterinarios, artículos de 
perfumería y la fabricación  de productos farmacéuticos.  
Por último, se encuentra Toledo S.A, la cual tiene una menor 
participación del mercado, pero importante. Toledo se dedica 
exclusivamente a la distribución de productos farmacéuticos.  
 
La operación interna de estas 3 droguerías es bastante similar, las 
diferencias pasan por el precio el cual venden los medicamentos el cual es 
directamente proporcional a el plazo de pago que piden las farmacias, el 
tipo de bodega con la que cuenta cada institución, Socofar tiene la bodega 
más moderna en chile, con casi todos sus procesos automatizados. 
Droguería de Ñuñoa también cuenta con procesos automatizados, pero no 
con la totalidad de estos. Toledo que es una bodega más manual, no cuenta 
con tanta tecnología.   
 
Los despachos se realizan 2 veces al día, ordenados de la siguiente 
forma según horarios.  
 
 
 
 
 
                                     
                                       Fuente: Creada por el autor 
 
 
 
 
Además, realizan sus ventas por medio de vendedores los cuales son los 
encargados de estar en terreno ofreciendo los productos, y el telemarketing, 
equivalente a ventas vía teléfono.  
Lo que se pide a.. Se despacha a.. 
8:30-11:00 12:00-16:00 
11:01-15:00 16:00-19:00 
15:01-18:00 Sig. Dia 
Tabla II.2: Metodología de trabajo competencia 
  
 
 
II.2 Análisis de la demanda 
 
Los establecimientos encargados de hacer llegar al cliente final los 
productos que se quieren comercializar, son instituciones denominadas 
farmacias independientes, las cuales desde su llegada a chile han incrementado 
sus ventas de manera significativa. En el año 2013 la comercialización de 
medicamentos genéricos tuvo un 27% de dominio del mercado, con US$965 
billones en ventas, actualmente en el 2017 se estimó que alcanzarán cerca del 
36% con US$1.5 trillones en ventas, por lo que se denota el alto crecimiento que 
se ha obtenido y el potencial que se puede esperar en el futuro, el resto lo 
completa la venta de productos de marca, los cuales son comercializado por las 
grandes cadenas de farmacias (Cruz Verde, Salcobran y Ahumada). 
 
La gran diferencia que tienen los productos de genéricos con los de marca 
es el precio, los cuales varían entre un 1110% y un 3470%, por lo que es 
considerablemente más accesible los productos genéricos. 
 
 
II.2.1 Poder Adquisitivo 
 
Para cuantificar el mercado farmacéutico en beneficio estratégico a la 
construcción del modelo de negocio, se debe conocer el cliente final con mayor 
poder de adquisición de los productos del nicho. Es para ello que se realizó un 
análisis a los 5 quintiles, extrayendo el porcentaje de participación de cada uno 
en los gastos totales en medicamentos genéricos, expuestos en la figura II.2: 
 
 
  
 
 
  
 
 
  
Figura II.2: Gasto de consumidor según quintil 
Fuente: Creado por el auto con investigación propia e información del INE4 
 
 
El quintil con mayor participación en la compra de medicamentos 
genéricos es el II con un 22,68%, equivalente a $136.617.157.540, 
posteriormente viene el III con 20,83% de participación correspondiente a 
$125.510.204.375, finalmente el I con 20,76% igual a $125.082.463.047. Estos 
3 grupos suman el 64,27% del total de los gatos en los 5, definiendo el target de 
clase social como aquellos grupos perteneciente a los quintiles II y III.  
 
Ahora que se conoce el tipo de clase social, se le realizará una localización 
geográfica, es decir, se identificara en que comuna de la Región Metropolitana se 
concentra el target de clase social con el fin de analizar el comportamiento del 
mercado en el sector, dirigiendo asi el destino de las ventas a aquellas comunas 
con un mayor potencial de ventas y crecimiento en sus farmacias independientes. 
Para comenzar, se expondrán las comunas que se concentre la mayor cantidad 
                                       
4 http://www.ispch.cl/sites/default/files/EstudioMedicamentos-22012014A.pdf 
  
 
de población perteneciente a los 3 primeros quintiles, las cuales serán 
denominadas como comunas preseleccionadas, estas son:  
Tabla II.3: Promedio ingreso per cápita por comuna 
 
Comuna 
Promedio ingreso per 
cápita ($) 
Alucé 144652 
Cerro Navia 148263 
Colina 179263 
Curacaví 162086 
El Bosque 144495 
Estación Central 179162 
Isla De Maipo 150134 
La Cisterna 186430 
La Granja 169600 
La Pintana 154957 
Lampa 135862 
Lo Espejo 145482 
Lo Prado 161384 
Macul 183870 
María Pinto 161767 
Melipilla 161351 
Paine 181854 
Pedro Aguirre Cerda 163069 
Pirque 164008 
Pudahuel 155120 
Puente Alto 168233 
Quilicura 178118 
Recoleta 155368 
Renca 127613 
San Bernardo 143142 
San Joaquín 144703 
San Pedro 132641 
San Ramón 186769 
Tiltil 142795 
 
            Fuente: Creada por el autor con información del SEREMI.5 
 
                                       
5 http://ciperchile.cl/wp-content/uploads/INDICE-DE-PRIORIDAD-SOCIAL-2014.pdf 
  
 
Con respecto a la tabla anterior, se aprecia la cantidad de comunas 
preseleccionadas, llegando a la cantidad de 52, siendo estas donde se concentra 
la mayor cantidad de personas del quintil II  y III hacia abajo.  
 
 
II.2.2 Target 
 
Para determinar cuáles serán las comunas que se atacaran 
definitivamente, se realizó un análisis sobre las ventas desde el año 2005-2015 
de las farmacias independientes en los sectores preseleccionadas. De modo 
general el crecimiento en las ventas entre estos 10 años fue de un 9%, pero el 
crecimiento solamente de las comunas preseleccionadas fue de un 10%. En la 
siguiente tabla II.3 se exponen aquellas comunas con mayores ventas en los años 
2012-2015 de las farmacias independientes:  
 
 
Figura II.3: Ventas de farmacias por comuna 
Fuente: Creación del auto con información del SII6 
                                       
6 http://www.sii.cl/estadisticas/empresas_rubro.htm 
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Como se puede apreciar en la ilustración anterior, existe una gran 
diferencia de las farmacias independientes por comuna, siendo el más influyente 
puente alto con un porcentaje de participación del 30,52% equivalente a MM$ 90 
vendidos en el año 2015. En el segundo lugar se encuentra San Bernardo con 
MM$ 54 ventas en el año 2015, perteneciendo a un 18,32% del total, siendo esta 
una comuna relevante para ejercer la distribución. Posteriormente se encuentra 
la comuna de Pudahuel, la cual tiene el 15,36% de pertinencia, dando un total 
de MM$ 45 ventas en el mismo año.  
 
Las 3 comunas mencionadas anteriormente se encontrará el principal 
enfoque del proyecto, sin dejar de lado las 3 siguientes en el ranking, La Pintana, 
Pedro Aguirre Cerda y Lo Espejo, por lo que estos 6 sectores corresponderán al 
target por comuna.  
  
Con el target por comuna ya definido se comenzará a indagar más sobre 
los clientes directos que tendrá el proyecto, conociendo la cantidad de 
instituciones que existen, el producto con mayor quiebre de stock, y los 
medicamentos con mayor demanda, etc.  
 
La siguiente figura II.4 da a conocer la cantidad de farmacias en cada 
comuna del target: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
Figura II.4: Cantidad de farmacias por comuna 
Fuente: Creación del autor con información del SII 
 
 
Como se puede apreciar, Puente Alto es la comuna donde existe una mayor 
concentración de farmacias independientes, además es la comuna que ha tenido 
un mayor crecimiento en la instalación de estas, de un 50% desde el 2005 al 
2015.  
 
II.2.3 Pronostico de ventas 
 
Como se ha dicho a lo largo del proyecto, el mercado de las droguerías ha 
crecido de manera importante estos últimos años, teniendo un incremento en 
sus ventas del 10,3% en los años 2010-2015, lo que denota un crecimiento 
importante por sobre el promedio del PIB en el mismo periodo, equivalente a un 
3,89%. 
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Para conocer el tipo de relación entre estos dos indicadores, se comprará el 
crecimiento por año de las ventas en el mercado, junto con el PIB de cada año, 
representado en la siguiente figura:  
 
 
 
 
Figura II.5: Tasa de crecimiento v/s PIB nacional 
Fuente: Elaborada por el autor con información del SII y el banco mundial. 
 
 
Como se puede observar, en el año 2013 la tasa de crecimiento tuvo una 
baja considerable, siendo esta provocada por el problema colusión por parte de 
las cadenas de farmacias, lo que conllevo a ganar una mayor posición en el 
mercado que ya se tenía controlado.  
Por otra parte, que la tasa de crecimiento está siempre por sobre el PIB, salvo en 
el año del problema mencionado anteriormente, por lo que siempre se estará 
creciendo a medida que la economía del país crezca.  
 
Para continuar, se investigó sobre los productos con mayor rotación en el 
mercado, siendo estos equivalentes a 38 tipos de medicamentos, con una 
cantidad promedio por farmacia de productos comercializados igual a 39.837 en 
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un año, teniendo este un 60% aproximadamente de influencia en el mercado 
total de genéricos. Posteriormente se extrajo el porcentaje de participación que 
tiene el target seleccionado en el total de ventas de las farmacias independientes, 
siendo equivalente a un 15,12%, estimando así la proporción de participación, 
en la cantidad de productos y las ventas que se deben tener al comienzo del 
proyecto, expuesto estos datos en la siguiente ilustración: 
 
 
 
Figura II.6: Demanda anual por farmacia 
Fuente: Elaborada por el autor. 
 
 
Por otra parte, se cuenta con el costo por productos, con lo cual se 
estableció un margen promedio del 25% para así proyectar las ventas a los 
siguientes 5 años.   
En el Anexo 1 se da a conocer la totalidad de los productos, con la cantidad 
de medicamentos en rotación para un año y el precio el cual se estima vender. 
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Para continuar con una correcta proyección, se debe tener en cuenta la 
estacionalidad de cada producto, para así contar con el stock necesario para 
suplir la demanda que se pida según la volatilidad que entregue el mercado. Para 
esto se calculó el índice de estacionalidad que tiene de manera trimestral en un 
año determinado, expuesto en la siguiente figura II.7:  
 
 
 
Figura II.7: Estacionalidad de productos. 
Fuente: Elaboración del autor 
 
 
Existen 2 motivos los cuales provoca la volatilidad en la demanda de los 
productos, el factor que ayuda al aumento en las ventas ocurre en el segundo 
trimestre del año, como bien se sabe las bajas temperaturas junto con las lluvias 
provocan que las personas tengan una mayor probabilidad de sufrir un resfrió o 
algún tipo de enfermedad, es por esto que existe un aumento en cierto tipo de 
medicamentos, con mayor fuerza en los antibióticos. Por otra parte, existe una 
etapa en el año donde decrece con gran fuerza la demanda, siendo este el primer 
trimestre, ya que es donde una parte importante de la población sale a vacacionar 
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a otros lugares fuera de la región metropolitana lo que trae consecuencias 
negativas para el sector farmacéutico. 
 
Ya con el índice estacional otorgado, el precio y cantidad de productos 
demandados por farmacia y el margen promedio, se calculan las ventas a realizar 
en cada empresa, dando un total de $3.748.417, es decir, para conocer las ventas 
totales en el primer año de puesta en marcha, y posteriormente proyectarla con 
la tasa de crecimiento, se debe conocer la cantidad total de farmacias a las cuales 
se atacará.  
Ya es conocido la cantidad de farmacias establecidas en el año 2017, con esto se 
estimará la cantidad de farmacias para los siguientes 5 años, realizándolo 
mediante el crecimiento histórico en la instalación de este tipo de 
establecimientos, llegando a un total de 2% de crecimiento anual.  
Se provee que la capacidad de llegada a los clientes en su totalidad, en los años 
2018, 2019, 2020, 2021,2022, será de un 60, 80, 90, 100 y 100% 
respectivamente. En la siguiente figura II.8 se muestra la cantidad total de 
farmacias pertenecientes al target, junto con la estimación de clientes que se 
tendrán: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
Figura II.8: Captación de clientes.  
Fuente: Elaboración del autor 
 
 
 
Para finalizar con la proyección de ventas en el primer año de funcionamiento, 
se extrajo el factor con respecto al número de clientes que se espera tener con la 
suma de dinero que se pretende vender. Este total es equivalente para el año 
2018, para conocer la venta en los siguientes años, se estimará según la tasa de 
crecimiento del rubro y la cantidad de farmacias en los respectivos años, en la 
siguiente figura II.9 se expone el pronóstico final de ventas: 
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Figura II.9: Proyección de ventas. 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
La venta mensual en el primer año equivale a $13.470.918, en el siguiente año 
se espera aumentar las ventas en un 34%, para así llegar a $20.554.219, 
posteriormente se pretende crecer anualmente un 13,26% para llegar a vender 
el 5to año de manera mensual $27.155.971, lo cual se espera que con estas 
ventas de abasto para las mantención y continuo crecimiento del proyecto en 
cuestión 
II.2.4 Lote económico de compra 
 
En el punto anterior se determinaron datos necesarios para generar la proyección 
de la demanda hasta el año 2022, uno de los datos relevantes para esta 
proyección es la cantidad de productos que se esperan comercializar en el primer 
año de puesta en marcha del proyecto. Para el 2018, se plantea un total de 
807.081 productos comercializados, teniendo en cuenta la estacionalidad de 
cada producto, por lo que se realizó un lote económico de compra para 
administrar el inventario de la manera más eficiente, optimizando el costo del 
pedido total, además de tener en cuenta variables relacionadas con la variación 
de datos, como la desviación estándar entre la demanda por periodo, el lead time 
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de entrega de los laboratorios internacionales, el costo de pedido y mantención 
entre otros. El resultado de este método entrego los siguientes datos:  
 
 Meses con suministros: 2,25. 
 Stock de seguridad: 132 Uni. 
 Cantidad a ordenar: 5208 Uni.  
 Punto de re-orden: 1166 Uni. 
 Primer pedido: 6374 Uni. 
 Tiempo de entrega: 2 meses.  
 
Con estos datos entregados, se infiere que el primer pedido a la puesta en marcha 
deben ser 6374 productos, de diversos tipos dependiendo de su rotación, este 
pedido alcanzará para estar abastecido durante 2,25 meses, en ese momento 
quedarán 1166 productos, por lo cual se deberá realizar un pedido de 5208 
productos los cuales llegarían en los próximos 3 meses.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
II.3 Análisis estratégico 
En el presente punto, se expondrán las herramientas para el desarrollo del macro 
y micro entorno además de saber las actividades que se desarrollarán para 
generarle valor al cliente. Lo mencionado anteriormente se realizará mediante un 
análisis del Porter, Pest y Cadena de valor, estas 3 herramientas darán la claridad 
en el mercado el cual se está situando y la finalidad que se otorgará. 
 
  
 
II.3.1 Análisis PEST. 
 
El análisis Pest dará a conocer la relevancia del macroentorno sobre el proyecto 
en cuestión, esta técnica consiste en analizar el entorno Político-Legal, 
Económico, Socioculturales y Tecnológicos. Al momento de desarrollar esta 
práctica dará una claridad de cómo se comporta el mercado sobre la droguería 
la cual se pretende instalar.  
 
II.3.1.1 Aspecto Político.  
 
Las regulaciones del mercado farmacéutico por parte del estado es cada vez más 
estrictas, para así asegurar la oferta que existe en los medicamentos, pero bien 
sabemos que estas no han llegado a su máxima expresión, ya que aún se pueden 
encontrar déficit en las regulaciones de legislaciones anti monopolio y anti 
colusión, la que los últimos años han afectado enormemente al mercado de las 
farmacias independientes, ya que las imposibilita a competir con las 3 grandes 
cadenas, por su influencia en el mercado y además por el precio que acuerdan 
entre estas.  Desde el año 2007 se estima que las grandes cadenas comenzaron 
con el tema de la solución, adulterando en un 134% los precios sobre su normal, 
lo que afecta directamente a la distribución de los productos del nicho a los 
clientes que ofrecen otro tipo de productos., ya que es una competencia desleal 
que benéfica a las grandes farmacias y perjudica a las independientes.  
 
II.3.1.2 Aspecto Económico 
 
En la actualidad, existe una gran oferta entre los laboratorios que ofrecen el 
medicamento en la etapa genérico, lo que conlleva una alta competencia entre 
estos mismos diferenciándose por precio o beneficio a sus clientes, entregando 
valor así todas aquellas instituciones que adquieran productos de este tipo de 
empresas. Además, el aumento de los ingresos en el mercado de genéricos en los 
últimos años habla sobre un atractivo enorme para insertarse en la industria. La 
  
 
tasa de interés entregada por el banco con fines comerciales es un aspecto 
relevante a mencionar, ya que determina el monto de las cuotas que el proyecto 
debe financiar respecto a el préstamo que se pida, y afecta a la evaluación final 
del proyecto en cuestión, en la actualidad esta tasa que captación del banco ha 
disminuido con respecto al 2015, lo cual es beneficioso para la droguería.  
 
 
 
II.3.1.3 Factores socioculturales  
 
Se ha observado un crecimiento en el poder adquisitivo de las compradoras 
potenciales de los productos genéricos, y la ampliación de los clientes de distintas 
clases sociales, los cuales optan por comprar un medicamento genérico sobre los 
de marca, principalmente por el precio que estos ofrecen.  
Por otra parte, el gobierno de Chile se está enfocando en mejorar el servicio de la 
salud hacia las personas, y cada vez se incorporan más enfermedades al AUGE 
de salud.  
 
II.3.1.4 Factores Tecnológico. 
 
Al tener una industria en constante crecimiento y avances tecnológicos traduce 
a una alta competitividad entre las empresas de la misma actividad económica, 
siendo aquellas empresas que tengan una alta automatización en sus procesos 
las que tienen supremacía en las demás por la eficiencia en sus servicios, 
afectando a las instituciones más pequeñas por la alta inversión que se requieren 
para la adopción de estos avances.  
 
II.3.1.5 Factores Ambientales-Ecológicos. 
 
Si bien existe una alternativa de productos naturales, y servicios no tan dañinos 
al medio ambiente estos son irrelevantes para la evaluación del proyecto, ya que 
  
 
los productos de todas formas necesitan un control de calidad y la optimización 
de rutas lleva a una disminución de la huella de carbono. 
 
 
II.3.1.6 Factores de mercado.  
 
El tamaño actual del mercado se encuentra en una posición favorable, ya que el 
último tiempo se ha observado un desarrollo respecto a los años anteriores, lo 
que habla de una tasa de crecimiento proyectada alta de acuerdo a otras 
industrias. 
 Otra variable influyente es la de la estacionalidad, ya que es donde se concentra 
la mayor cantidad de ventas y otorga un patrón de comportamiento para la 
preparación tanto en el abastecimiento como en la distribución de productos, 
otorgando en esos periodos la mayor rentabilidad al mercado.  
 
II.3.1.7 Conclusión análisis PEST. 
 
 
La poca regulación para las legislaciones tanto de anti monopolio y anti colusión, 
contando además los avances tecnológicos que requiere la industria pasan a ser 
una amenaza del entorno para el proyecto. Por otra parte, tanto la posición inicial 
en la que se encuentra el mercado genérico, su rentabilidad y el accionar de las 
personas frente a estos productos dan una posición favorable hacia el proyecto, 
presentándose como una oportunidad. 
 
 
 
 
 
II.3.2 Análisis PORTER. 
 
En el siguiente análisis se expondrá el desarrollo que se ejerce sobre las variables 
internas existentes como nuevos competidores, Proveedores, Poder de compra, 
  
 
Sustitutos, Rivalidad entre competidores. Lo que dará como conclusión cuales 
son las fortalezas y amenazas del proyecto.  
 
II.3.2.1 Nuevos Competidores 
 
Economía de escala (Atractivo):  Para este proyecto la economía de escala es 
fundamental para la disminución de los costos unitarios ligados a los productos 
del nicho y el aumento en el margen de estos. Para el caso de las farmacias 
independientes suelen realizar estas prácticas en conjunto. 
 
Diferenciación de productos (Poco Atractivo): Dentro de los productos genéricos 
existe poca diferenciación entre las competencias, ya que todos cumplen la 
misma función y deben tener el certificado de bioequivalencia. 
 
Inversión de capital (Neutra): Para la puesta en marcha del proyecto es necesaria 
una inversión de capital relativamente alta, para la adquisición de ciertos bienes 
y el capital humano necesario.  
 
Curva de aprendizaje (Poco atractiva): Para este caso, se es contraproducente la 
curva de aprendizaje a la hora de comenzar el proyecto, ya que existen muchas 
empresas que realizan la misma actividad económica hace un tiempo 
considerable, por lo que su curva aprendizaje está por encima. 
 
Acceso a canales de distribución (Atractivo): El cliente al cual se quiere llegar de 
manera globalizada es solo uno, denominado farmacias independientes, pero 
estos mismos tiene una gran cantidad de sucursales por comunas lo cual lo hace 
llamativo para el proyecto.  
 
  
 
II.3.2.2Proveedores 
 
Tendencia a sustituir (Muy atractivo): Existe una alta gama de laboratorios los 
cuales ofrecen los mismos productos, lo que otorga una posibilidad de elegir al 
proveedor que otorgue mayor beneficio a la empresa. 
 
Nivel de calidad de servicios (Neutra): La calidad de servicio entregada por los 
proveedores es dependiendo de cada laboratorio, siendo estos los que escogen a 
quien otorgarle el mejor servicio dependiendo el valor que se les otorgue. 
Concentración de proveedores (Neutro): Existen laboratorios los cuales son 
dominantes en el mercado como lo es Laboratorio Chile, Opko S.A o Grupo 
Grünenthal, lo que hace acudir con mayor constancia a estos, pero también hay 
otros los cuales tienen una parte del mercado como lo es Saval, Vago, entre otros.  
 
II.3.2.3 Poder de compradores. 
 
Concentración de compradores (Atractivo): El enfoque en los compradores es en 
solo farmacias independientes ubicadas en las comunas definidas en el análisis 
de la demanda, siendo estas farmacias de distintos propietarios lo que entrega 
una gran cartera de clientes posibles, además de existir pocos vendedores, pero 
con alta participación. 
 
Rentabilidad de los compradores (Atractivo): En primera instancia y de manera 
estándar los clientes no serán tan exigentes ya que no existe un distribuidor 
enfocado netamente en este tipo de farmacias.  
 
Costo Clientes a sustituir (Poco Atractivo): Para lograr cambiar el cliente, a las 
farmacias cadenas, se debe potenciar el negocio con nuevas tecnologías para 
llegar a un nivel de eficiencia mayor, lo que lleva una alta inversión. Por lo demás 
es tremendamente difícil llegar a este tipo de cliente ya que cuentan con 
distribuidoras exclusivas para los mismos. 
  
 
 
II.3.2.4 Productos Sustitutos. 
 
Voluntad de Compradores a sustituir (Neutro): Existe una gran cantidad de 
productos los cuales pueden sustituir al que se ofrece, pero no al servicio 
personalizado que se le está entregando a los clientes. 
 
Precio Sustituto (Poco Atractivo): Como se ha dicho, existen muchos productos que 
cumplen la misma función que los ofrecidos por la presente droguería, estos son 
diferenciados netamente por el precio de venta.  
 
Facilidad de cambio (Muy poco atractivo): Una farmacia puede pedir de manera 
inmediata a otro proveedor el producto que se necesita, por lo que pueden 
sustituir el producto con facilidad.   
 
II.3.2.5 Rivalidad entre competidores. 
 
Aplicaciones estratégicas (Poco Atractivo): Las empresas que dominan el mercado 
de la distribución de medicamentos tienen una aplicación estratégica ya 
establecida de buena manera, por lo que se deberán optar nuevas metodologías.  
 
Barreras de salida (Neutro): Aquellos activos necesarios para el funcionamiento 
del proyecto, pueden ser vendidos al público general al momento de cerrar el 
negocio, lo que da incertidumbre en el futuro de este.  
 
Estructura de la competencia (Muy poco atractivo): Empresas como Socofar o 
Droguería de Ñuñoa tiene ya una estructura ya centrada y con bastante práctica.  
 
 
 
  
 
II.3.2.6 Conclusión Análisis PORTER.  
 
Conforme con los puntos mencionados anteriormente se concluye que el 
segmento en el cual se está ingresando esta empresa es bastante atractivo, 
creándose una fortaleza, por la existencia de una demanda insatisfecha de las 
farmacias independientes en su distribución poco constante, además de existir 
una gran cantidad de proveedores a los cuales se puede recurrir.  
Si bien existen ciertas debilidades, como la gran posibilidad de productos 
sustitutos que se comercializan en el mercado, y el peso entre los competidores.  
 
 
 
 
II.3.3 Análisis Cadena de valor. 
 
El fin del presente análisis es determinar cuáles son las actividades que le 
otorgan un mayor valor a la empresa, identificando las ventajas competitivas que 
se tienen con el resto de las droguerías.  
En la siguiente figura II.10 se da a conocer la cadena de valor: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
Figura II.10: Cadena de valor. 
Fuente: Creada por el autor 
 
 
II.3.3.1 Actividades Primarias 
 
Logística interna 
 
Es fundamental contar con un control de inventario acorde a la demanda 
requerida por el cliente, además de la planificación en la distribución de los 
productos en el almacén. 
 
 
 
 
Operaciones  
  Garantía 
según 
incumplimiento 
de fechas
  Recibo 
productos 
rechazados
  Solución a 
quejas
  Seguimiento 
del quiebre de 
stock de 
clientes
Logistica interena Operaciones Logistica externa Marketing y ventas Servicio
  Acomodación de 
los productos  Programación 
necesidad de vehiculos
  Verificación 
estado del pedido
  Diseño modelo de 
distribución rapida 
y efectiva
  Cuarentena
  Mantención 
grúas horquillas
  Instalación racks
  Almacenaje físico de 
los productos
  Control de inventario 
según demanda clientes
  Recepción 
administrativa de los 
productos
  Orden según rotación 
de productos
  Ejecución de 
pedidos
  Programación 
de rutas
  Preparación 
productos con 
estacionalidad
  Preparación 
reportes
  Control de 
mermas
  Venta directa al 
cliente.
  Telemarketing
  Promoción de 
productos vía 
vendedores
  Potenciar el 
servicio según 
competencia
  Pago a 60 días
Infraestructura: Maximización de utlidades, Trato con distribuidores, Cobros, Planificación compra y ventas
Recursos Humanos: Personal apto para una excelencia en la atención al cliente, incentivo colaboradores según 
cumplimiento de metas
Desarrollo tecnología: Adoptción a medida de transcurso del tiempo de tecnologia de procesos, conectividad droguería-
cliente.
Adquisición: Tercerización de camiones, arriendo de bodega, adquisición de activos varios
MARGEN
Margen
  
 
 
El punto más importante de esta etapa del análisis es la es el diseño del modelo 
de distribución efectiva para los clientes, para evitar asi el quiebre de stock en 
sus productos.  
 
Logística externa 
 
Conocimiento sobre las variables que afecten los tiempos en la distribución de los 
productos, como además del conducto regular que se debe seguir a la hora de realizar 
los despachos. 
 
Marketing y ventas 
 
Se ofrecerán los productos del nicho vía vendedores en terreno, los cuales se 
dirigirán a las farmacias independientes más influyentes, además se adoptará el 
telemarketing para potenciar las ventas.  
 
Servicio 
 
Se realizará un seguimiento constante sobre los posibles quiebres de stock que 
puedan llegar a tener las farmacias, además de adoptar las quejas y devoluciones 
de los productos con problemas.  
 
II.3.3.2 Actividades Secundarias.  
 
Infraestructura 
 
Se deben planificar las finanzas de la distribuidora de tal forma que sea posible 
adquirir los productos con mayor potencial de ventas según sea su 
estacionalidad, además de tener un piso económico para el constante 
crecimiento.  
 
Recursos humanos 
 
  
 
El personal se contratado debe ser apto para entregar una excelente atención al 
cliente. Se les otorgarán beneficios económicos según cumplimiento en las metas 
semestrales.  
 
Desarrollo de tecnologías  
 
A medida que se vaya creciendo, la principal inversión se dirigirá a la adquisición 
de recursos tecnológicos en los procesos internos y externos de la bodega, para 
así aumentar el porcentaje de eficiencia y tener capacidad para ampliar la cartera 
de clientes.  
 
Adquisiciones  
 
Los activos necesarios no serán comprados de manera inmediata, los camiones 
y la bodega será arrendada a agentes externos, los artículos varios para la puesta 
en marcha se adquirirán median la inversión inicial. 
 
 
II.3.4 Análisis FODA  
 
En el presente punto se realizará expondrán las conclusiones de los análisis 
PEST y PORTER, los cuales dieron conocer las variables influyentes en el 
proyecto, provenientes del macro y micro entorno del mercado. Con este 
resultado se estudiará la matriz FODA, la cual otorgará resultados sobre la 
estrategia que adoptará la empresa, representado en la siguiente tabla II.4: 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
Tabla II.4: FODA 
 
 
Fuente: Elaborada por el autor 
 
 
       
 
       FODA 
Oportunidades 
 
 Alto ingreso actual del 
mercado 
 Tendencia de la 
sociedad en comprar 
productos del nicho. 
 Crecimiento del 
mercado 
 Poco asesoramiento a 
farmacias 
 
Amenazas 
 
 Poca regulación en 
ley sobre colusión 
 Alta regulación y 
exigencia en los 
medicamentos 
 Alta utilización de 
tecnología en la 
competencia 
 
Fortalezas 
 
 Seguimiento y 
evaluación en 
satisfacción del 
cliente 
 Optimización de 
rutas 
constantes 
 
Estrategias Ofensivas 
 
 Se realizarán visitas 
en terreno a los 
clientes para ofrecer 
los productos con su 
respectivo servicio.  
 Ofrecer precios bajos 
en comparación a la 
competencia. 
 Realizar 
asesoramientos a 
farmacias sobre las 
tendencias en las 
ventas por periodo. 
Estrategias Defensivas 
 
 Firmar acuerdo fijo 
con farmacias 
 Conservar precio 
bajo 
 Otorgar facilidades 
especiales 
. 
Debilidades 
 
 Bajo desarrollo 
tecnológico 
 Poco 
conocimiento de 
parte de los 
cliente 
Estrategias Reorientación 
 
 Identificar a un 
segmento de 
farmacias que se le 
puede entregar el 
servicio y enfocarse 
netamente en ellos. 
 
 
Estrategias Supervivencia 
 
 Cobrar productos 
según tipo de 
servicio que se 
requiere. 
  
 
 
 
Por medio de las estrategias expuestas en la matriz FODA se logrará comenzar a 
ganar posición en el mercado, obteniendo los resultados esperados en la apuesta 
para el comienzo del proyecto, además de conocer los factores los cuales puedan 
ser perjudiciales y se deba tener un mayor énfasis. 
Si bien el conjunto de estas estrategias logrará que el proyecto tome la posición 
en el mercado esperada. Para producir este efecto, se le realizarán asesorías a 
las farmacias sobre el comportamiento de las enfermedades más recurrentes de 
sus clientes, en base a estudios realizados por personal de la empresa y 
proyecciones de estos, debido a esto, se incorporará un agente involucrado 
netamente en el análisis de datos y comportamiento de estas acciones.  
 
II.4 Plan de marketing 
 
En el siguiente punto se realizará el estudio basado en marketing mix, con el 
cual se busca una manera de fidelizar al cliente, manteniéndolos satisfechos con 
el servicio entregado. Si bien el marketing es limitado para las empresas 
dedicadas a la distribución de productos farmacéuticos, se optarán por tácticas 
que se encuentren dentro del margen de la ley, identificándolas mediante los 4 
elementos más importante para este estudio es el llamado las 4 p.  
 
II.4.1 Producto  
 
Es primordial definir el servicio el cual se le entregará al cliente, ya que este es 
lo que principalmente se venderá, los productos genéricos pasan a ser bienes 
tangibles de apoyo para las actividades intangibles. 
Este servicio consta con una distribución personalizada a aquellas farmacias que 
no reciben productos de manera muy seguido, se le asesorara al cliente sobre las 
enfermedades que se dan en la actualidad y los medicamentos que debe tener, 
para así tener el stock necesario con el que se va a suplir la demanda. En primera 
  
 
instancia se debe estar dispuesto a bajar el margen de los productos, ya que esta 
información no se le cobrara de manera directa al cliente, se pretende cobrar por 
intermedio de los productos a medida que se vaya fidelizando al cliente.  
 Una vez establecido el lazo con las farmacias, se pueden aplicar distintas 
estrategias para aplicar el concepto ganar-ganar, ya que al estar preparados y 
saber el tipo de enfermedades que se encuentran en cada estación del año se 
pueden realizar campañas de descuento a la gente de los productos que se estima 
que necesitarán, es en ese momento donde se debe mantener abastecido al 
cliente con el stock que se requerirá. De esta forma las farmacias aumentas sus 
ventas y la distribuidora gana un cliente de manera constante.  
 
Para conocer la posición que tendrá la distribuidora con respecto al 
momento de su puesta en marcha, se realizó un análisis sobre la matriz 
BCG, representada en la siguiente figura II.11: 
 
 
 
 
  Figura II.11: Matriz BCG 
            Fuente: Elaborada por el auto 
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Como método de análisis sobre la matriz, se utilizó en el eje de las Y como punto 
medio el PIB nacional promedio en los últimos años, para así tener una referencia 
en el crecimiento de rubro en el cual se está insertando, los expertos proponen 
utilizar este punto medio ya que si tasa del mercado es mayor al PIB quiere decir 
que se tiene una alta tasa de crecimiento. 
La característica en el que recae el servicio que se quiere entregar, es del niño 
problema, queriendo decir que se tendrá una baja participación en el mercado, 
pero este conlleva un alto crecimiento, lo que es lógico si se analiza la magnitud 
de competidores a los cuales se tiene. Por otra parte, estar en este segmento 
afecta ya que, para llegar al ideal, que es estrella se requerirá una inversión alta. 
A medida que transcurra el tiempo se podrá hacer este análisis con mayor 
profundidad ya que se obtendrán datos históricos. 
 
 
II.4.2 Precio 
 
Para el ingreso al mercado, se entrará con precios bajos en los productos que se 
van a ofrecer, la competencia margina alrededor de un 27-35%, lo que da la 
posibilidad de marginas en un principio entra 23-27%, por lo que 
denomináramos como precios diferenciales. Ya que también se ejercerá una 
clasificación lo que se le cobrará a cada cliente según rentabilidad otorgue y el 
tipo de servicio que entregue, se entregarán flexibilidad según tiempo de pago. 
 
 
II.4.3 Plaza 
 
El servicio ofrecido a las farmacias independiente consta en la distribución de 
productos genéricos directamente a la localización de estas, otorgando fiabilidad 
en una entrega adecuada con lo pedido y los plazos establecidos. Esta logística 
se llevará a cabo desde una bodega, la cual será el punto de partida de los 
camiones hacia su destino de entrega.  
  
 
 La ubicación de la bodega se determinará mediante un centro de gravedad el 
cual optimizará los tiempos y costos de entrega en cada local, este almacén debe 
tener las características exigidas por el ministerio de salud y el ISP, además de 
tener espacio suficiente para el acopio de los productos.  
 
 
II.4.4 Promoción 
 
Los productos serán promovidos principalmente por los vendedores que se 
encontrarán en terreno, los cuales son los encargados de persuadir al cliente 
para la compra de los productos del nicho. 
 Para las droguerías está prohibido realizar publicidad por medios públicos, por 
lo que se realizará una especie de publicidad indirecta, la cual consiste en 
impulsar a las farmacias a la realización de promociones en los productos que se 
estudiarán en base a la asesoría, para así aumentar las ventas de estas. Con esto 
se puede dar a conocer a los demás clientes lo importante y beneficioso que es 
tomar el servicio que se ofrece en beneficio de este mismo. 
También se optará por la promoción vía telemarketing, la cual se incorporará de 
manera flexible para el comienzo de la empresa, a medida que pase el tiempo se 
le dará mayor énfasis a esta práctica.   
 
 
II.5 Estrategia de negocios 
 
En el siguiente punto se desarrollará el modelo canvas para así desarrollar el 
modelo de negocio el cual se pretende llevar a cabo, y estructurar las 
características que tendrá el negocio, representada en la siguiente tabla II.5: 
 
 
 
 
 
  
 
 
Tabla II.5: Canvas 
 
Fuente: Elaboración propia 
Socios Clave 
 
 
Pedidos 
constantes a lab 
más grandes. 
Pedidos de 
emergencia a 
pequeños lab.  
Alianza 
estratégica con 
clientes, aplicar 
ganar-ganar.  
Utilizar 
economía de 
escala. 
 
Actividades 
Claves 
Abastecimiento 
constante.  
Constante 
optimización en 
los tiempos de 
entrega 
Propuesta de 
valor 
 
Asegurar la 
disponibilidad 
de stock a los 
clientes, 
además de 
entregar 
información 
relevante para 
las nuevas 
tendencias en 
los productos 
para así 
resguardar a 
estas pequeñas 
farmacias.  
Relación con 
el cliente 
 
A cada cliente 
se le entregará 
una asistencia 
personalizada 
por el personal 
de la empresa. 
Segmento de 
clientes 
 
Farmacias las 
cuales se 
dediquen a la 
comercialización 
de 
medicamentos 
genéricos.  
 
Farmacias con 
quiebre de stock 
 
Se adopta el 
mercado de 
nicho de este 
tipo de 
farmacias. 
Recursos Claves 
Personal 
administrativo y 
operativo 
Recursos de 
financiamiento 
bancario. 
Centro de 
almacenaje 
Vehículos de 
transporte 
Canales 
Estructura de 
despacho 
optimizada en 
base al tiempo 
de despacho.  
Compra vía 
vendedores 
Entrega 
mediante 
camiones o 
furgonetas 
Telemarketing 
Estructura de costes 
Tipo de costos fijos, variables. 
Basada en el valor, otorgándole mayor 
importancia al buen servicio más que al 
costo de este 
Fuentes de ingreso 
Pagos constantes según fechas estipuladas. 
Venta de servicio requerido por el cliente.  
Ingreso dependiente del volumen de venta.  
  
 
 
El canvas elaborado denota las características más relevantes para que el 
desarrollo de la droguería sea correcto, y sea capaz de poner en evidencia las 
virtudes que el proyecto entrega, para así posicionarse y lograr el crecimiento 
esperado. Es de vital importancia tener en claro y hacer llegar la propuesta de 
valor que entrega la droguería, es por esto que las actividades primarias   son 
fundamentales en este proceso. 
 
 
 
 
 
   
 
 
  
  
 
 ESTUDIO TECNICO  
 
 
 
 
 
En el siguiente capítulo se expondrán análisis y representaciones matemáticas 
los cuales responderán preguntas frecuentes cómo, dónde ubicarse, cuanto 
invertir, como hacerlo, de qué manera obtener la inversión y cuáles serán los 
bienes tangibles necesarios para la puesta en marcha del proyecto. Por otra 
parte, se determinará el personal humano para el manejo y administración, 
dando a conocer el organigrama de la distribuidora, la descripción de los 
procesos internos los cuales deben tener total cohesión con las estrategias 
propuestas por el capítulo anterior.   
 
III.1 Análisis y determinación de la localización óptima del proyecto.  
 
Una vez conocida la demanda y los sectores donde se centre esta, se debe 
establecer la ubicación de la bodega en la cual se almacenarán los productos que 
se comercialicen. Ya que la propuesta de valor del proyecto es entregar un 
servicio de distribución rápida, a sectores definidos por el target se evaluaron 2 
métodos para establecer dicha ubicación, siendo el centro de gravedad y la carga-
distancia.  
Para el desarrollo de estas metodologías se utilizó la herramienta Google Maps 
para dar un punto de referencia traducido en coordenadas a cada comuna, 
expuesta en la siguiente tabla:  
 
 
 
 
 
 
 
  
 
Tabla III.1: Ubicación comunas del target. 
 
Comunas Long. X Lat. Y 
Pudahuel -70,7641 -33,4421 
Pedro Aguirre Cerda -70,6518 -33,4924 
Lo espejo -70,6931 -33,5139 
San Bernardo -70,6987 -33,5854 
La Pintana -70,6286 -33,5856 
Puente Alto -70,5906 -33,6186 
Fuente: Elaboración del autor con apoyo de Google Maps 
 
Se puede observar que las coordenadas se encuentran en valor negativo, ya que 
se toma como punto de referencia la línea del ecuador.  
Ambos modelos son dependientes de un multiplicador el cual determina el peso 
que tiene cada comuna en relación a las demás. Para determinar este coeficiente 
se utilizado el método de factores ponderados, identificando 3 variables 
determinantes a la ubicación final, siendo: 
- Valor del suelo 
- Localización de la demanda 
- Tasa de delincuencia.  
 
Valor del Suelo: Para determinar la proporción del valor del suelo con respecto al 
total de las comunas del target, se buscó el precio del m2 por comuna extrayendo 
el porcentaje de participación con el total, representado en la siguiente tabla:  
 
Tabla III.2: Valor del suelo comunas del target. 
 
Comunas Valor UF/m2 suelo % Participación 
Pudahuel 1,77 7% 
Pedro Aguirre Cerda 5,39 23% 
Lo espejo 11,6 49% 
San Bernardo 1,15 5% 
La Pintana 1,12 5% 
Puente Alto 2,88 12% 
                
               Fuente: Elaborada por el auto con información Google Maps 
 
  
 
Localización de la demanda: La localización de la demanda está ligada netamente 
con la cantidad de farmacias independientes establecidas por cada comuna, 
llevando la delantera Puente alto y San Bernardo:  
 
Tabla III.3: Ubicación respecto a la demanda. 
 
Comunas Localización demanda % Peso 
Pudahuel 11 16% 
Pedro Aguirre Cerda 9 13% 
Lo espejo 4 6% 
San Bernardo 15 22% 
La Pintana 7 10% 
Puente Alto 22 32% 
               
              Fuente: Elaboración del autor           
 
 
Tasa de delincuencia: Se indagó sobre las estadísticas de delitos de connotación 
por las comunas, según los casos policiales, hecha por la subsecretaría de 
prevención del delito. En estas estadísticas se dan a conocer una variada gama 
de delitos por distintos motivos como, violación, robo por sorpresa, Lesiones 
leves, hurtos, entre otros, el cual se escogió los hurtos para realizar el estudio 
correspondiente. En la siguiente tabla se exponen la cantidad de hurtos en el año 
2016, con su respectivo porcentaje de participación de cada comuna en el target:  
 
Tabla III.4: Tasa de delincuencia. 
Comunas Delincuencia Tasa de delincuencia 
Pudahuel 1867 13% 
Pedro Aguirre Cerda 2875 20% 
Lo espejo 2539 18% 
San Bernardo 3060 21% 
La Pintana 2166 15% 
Puente Alto 1903 13% 
               
               Fuente: Elaboración del autor con información de la subsecretaria de  
               Prevención del delito. 
 
  
 
Para establecer un parámetro sobre la conveniencia de cada variable respecto al 
proyecto, se denominó un puntaje del 1 al 3, siendo 1 desfavorable, 2 indiferente, 
3 favorable.  
 
Por lo tanto, el factor de ponderación se basa en la participación de cada variable 
por comuna, en conjunto con el puntaje de conveniencia, expuesto a 
continuación:  
Tabla III.5: Factor de ponderación. 
 
Comunas Factor de Ponderación 
Pudahuel 2,35 
Pedro Aguirre Cerda 1,24 
Lo espejo 1,24 
San Bernardo 2,12 
La Pintana 1,80 
Puente Alto 2,79 
                               
                              Fuente: Elaborada por el autor 
 
 
Ya con la totalidad de datos expuestos, se puede proceder a realizar las 
metodologías para la toma de decisiones de la ubicación del centro de 
distribución. 
 
 
III.1.1 Centro de gravedad 
 
Este método toma en cuenta aquellas localizaciones de los puntos de ventas, y 
propone un punto óptimo de ubicación la cual minimice los costos de 
distribución a cada sucursal.  
Para el desarrollo de este método, se utilizará las ubicaciones referenciales de las 
comunas en el plano cartesiano en conjunto con los factores de ponderación, 
dando el siguiente punto como el más óptimo:  
 
X* Long. -70,66934 
Y* Lat. -33,54656 
  
 
 
Estas coordenadas corresponden a la dirección de Gran Avenida José miguel 
Carrera 9563, comuna el bosque Región Metropolitana.  
 
 
 
 
 
 
III.1.2 Carga-Distancia 
 
La metodología de carga-distancia busca optimizar la distancia y tiempo entre 
los puntos de venta y la bodega con respecto a los factores de ponderación, siendo 
este el peso de cada comuna. Para este proceso al igual que el centro de gravedad 
se utilizan las condenadas, pero con la diferencia que se establece una comuna 
del target como las opciones viables de ubicación. En consecuencia, la comuna 
más beneficiosa según el Carga-Distancia es San Bernardo, con la siguiente 
ubicación en el plano cartesiano:  
Long X -70,6987 
Lat. Y -33,5854 
 
  
 
Para establecer una ubicación real y factible, se investigó en el perímetro máximo 
de 4 km las opciones de bodega a las cuales se pueden acudir, siendo la más 
cercana a 2,4 km del punto de referencia, expuesto en la siguiente imagen: 
 
 
 
 
 
 
III.1.3 Conclusión 
 
Para finalizar este punto, se debe tomar la decisión sobre cuál será la ubicación 
final del centro de distribución. Para definirlo se debe hacer una reflexión sobre 
cuál es la propuesta de valor que constituye este proyecto. Se sabe que se quiere 
realizar una entrega rápida, constante, para que así el cliente confié plenamente 
en que los productos estarán siempre en su almacén cuando los necesite. Es por 
esto que se debe priorizar la optimización en la distribución más por encima de 
  
 
abaratar los costos, por ello se escogerá el método de carga distancia, el cual 
indica que la ubicación debe ser en San Bernardo.  
 
 
 
III.2 Análisis y determinación del tamaño óptimo del proyecto  
 
Para llevar a cabo el proceso de almacenaje y distribución, se deberá contar con 
un centro de acopio superior a los 600m2, lo cual, dentro de la comuna escogida, 
San Bernardo, se buscará aquella bodega la cual se adecua a la necesidad de la 
empresa. 
Se barajan dos opciones con cercanía y condiciones similares, la primera queda 
ubicada en Camino Catemito, San Bernardo, ubicado a 1,15 km de la autopista 
Central. Esta bodega cuenta con una superficie de 720m2, con valor de 
0,1UF/M2 además de cancelarle a una empresa de seguridad 0,011UF/M2, 
siendo un total mensual de 0,111UF/M2, equivalente a 79,02UF/mes.  Por otra 
parte, esta bodega cuenta con baños y comedor, pero no con oficina incluida, 
pero si con espacio para incorporarla, por lo que en caso de definir esta bodega 
habría que incluir esta en los costos de arriendo y mantención.  
Existe otra opción, bodegas administradas por la empresa Alaluf, la cual se 
encuentra en SAN BERNADO, cuanta con varias bodegas al interior, portón 
eléctrico estructuras metálicas y piso tipo radier. Hay un almacén el cual tiene 
620m2 construidos y tiene un valor de 60UF. Esta bodega tampoco tiene 
incluidas oficinas, pero si baño y casino, por lo que también se debe optar por 
adjuntar un espacio destinado a los trabajos administrativos.  
 
Para concluir, la bodega que cumple con las expectativas para la puesta en 
marcha del proyecto es la que tiene un espacio disponible de 720m2, si bien tiene 
un precio más elevado que la otra opción que se evaluó, se encuentra en mejores 
condiciones y mayor seguridad, además un acceso rápido a la autopista central.  
  
 
Ya con el tipo de centro de distribución seleccionado, se generó un Layout para 
conocer la distribución que se tendrá en la bodega, ya sea para los racks, la 
oficina administrativa, la revisión de material, entre otros. 
En la siguiente ilustración se muestra cómo se organizará dicho centro:  
 
 
 
Figura III.1: Layout. 
Fuente: Elaborada por el autor 
 
 
III.3 Identificación y descripción del proceso.  
 
 
Para organizar y definir aquellos procesos relevantes dentro del proyecto en 
cuestión, se llevó a cabo un mapa de asignación el cual fue realizado mediante 
el sofwear BizAgi. Si bien estos procesos pueden tener alteraciones al momento 
de la ejecución es primordial seguir cada uno de los pasos para cada situación. 
Todo comienza cuando el vendedor ejecuta la orden de pedido por parte del 
cliente, la cual llega al centro de distribución la cual es recibida por el jefe de 
bodega, este debe ver la solicitud de pedidos y revisar estos para así verificar el 
stock disponible en el centro, si no hay stock se debe emitir rápidamente una 
  
 
orden de compra a los proveedores. En el caso que si exista stock el personal 
encargado debe acudir a retirar los productos de los racks, y trasladarlos hacia 
el sector de despacho, se revisa que estén completos y se lleva a cabo el montaje 
al camión, para así despacharlos al cliente. Si se verifica la entrega y conformidad 
con los productos termina el proceso, si ocurre algún tipo de imprevistos se debe 
volver a iniciar el proceso desde la verificación de pedido.  
Por otra parte se tiene la emisión de pedidos de parte de los proveedores, los 
cuales proceden a enviar los productos solicitados, una vez llegado al a la bodega 
le debe realizar un control de calidad a los productos para verificar su estado, si 
no se acepta el estado se rechaza el pedido y se debe esperar que el proveedor 
vuelve a mandar los productos, en el caso de que apruebe el control de calidad 
se debe ordenar el almacén y dejarlos a disposición para despachos. 
En la siguiente ilustración se muestra en un diagrama de procesos como se 
llevarán a cabo las actividades relevantes de la empresa:  
  
 
 
 
 
 
Figura III.2: Diagrama de procesos 
Fuente: Elaborada por el autor 
 
 
III.4 Determinación de la organización humana y jurídica del proyecto. 
 
Se debe determinar qué tipo de organización jurídica será la droguería en 
evaluación para los ojos de la ley, esta puede ser, una empresa individual de 
responsabilidad limitada, una sociedad por acción o de una persona individual.  
  
 
Por otra parte, de debe definir la organización humana que participará en el 
funcionamiento, por lo que se deben establecer a los tipos de trabajadores y 
profesionales necesarios, dando así paso a la realización del organigrama 
empresarial.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
III.4.1 Organización Jurídica  
 
La empresa se fundará mediante una Sociedad por Acción, la cual buscará 
encontrar accionistas que quieran invertir en el proyecto tanto con bienes 
capitales o dinero, valorizando sus aportes mediante acciones otorgadas y 
valorizadas por el fundador. Es necesario incluir a inversionistas para así poder 
cumplir con las expectativas de los bienes tangibles necesarios para la puesta en 
marcha.   
Esta organización jurídica se escogió por distintos motivos, el primero es la 
flexibilidad de poder ir ingresando nuevos inversionistas mediante venta de 
acciones con el transcurso del tiempo y el crecimiento de la droguería, además 
los socios en caso de quiebra o algún problema financiero de obligación no 
deberán responder con los patrimonios personales, sino que con que se limitara 
a la inversión otorgada a la distribuidora, entre otras ventajas.  
De acuerdo a la ley N°20.190, LA Spa podrá regirse por una estructura 
organizacional la cual sea conveniente para la empresa, no necesariamente se 
regirá por un directorio, por lo que el fundador y creador de esta empresa, será 
quien determine esta organización. Según se espera este deberá hacer un aporte 
con bienes personales y acudir a un crédito bancario. 
 
  
 
  
III.4.2 Organización Humana 
 
 
La droguería contara con personal tanto con estudios superiores y sin estudios 
superiores, cada uno con un rol distinto en a la empresa. Para todo lo 
administrativo y gestión se buscarán a especialistas en cada área. En la 
operación de la bodega se definirá gente sin exigencia de estudios para la 
realización de movimiento de carga.  
 A continuación, se muestra el organigrama empresarial con el cual se trabajará: 
 
 
 
 
Figura III.3: Organigrama      
 Fuente: Creada por el autor.  
 
 
Gerente 
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Químico 
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Operario 
bodega
Operario de 
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datos
  
 
 
Como se puede observar, la persona con más alto rango será el director, fundador 
y dueño de la mayor parte de las acciones de la empresa, de él vienen distintos 
cargos los cuales requieren variadas funciones: 
 
Químico Farmacéutico: Responsable de todos los productos que entran y salen 
de la bodega, debe realizar el control de calidad y disposición de los materiales 
de trabajo necesarios para los empleados. 
Gerente comercial: Encargado de coordinar las ventas y negociaciones que se 
desarrollan con los clientes, además de tener su propia cartera de clientes 
Premium, los cuales le dan un mayor beneficioso a la empresa.  
Vendedor: Encargado de hacer conocer la droguería en el mercado, debe ser 
proactivo y con capacidad de crear una cartera de clientes fidelizada y activa.  
Analista de datos: Personal destinado al análisis sobre las tendencias del 
consumo del mercado en cuanto a medicamentos, de la rotación en cada punto 
de venta y la anticipación de enfermedades que se prevean para el futuro. Se 
requerirá 1 profesional de título Ingeniero Civil Industrial. 
Jefe de bodega: Empleador a cargo del Químico y encargado de la administración 
dentro del Almacén, debe manejar el stock disponible y faltante. Debe ser capaz 
de manejar algún sofwear de inventario. Se requerirá 1 persona la cual tenga 
experiencia en el cargo. 
Operario de bodega: Personal encargado de realizar pruebas de fuerza para el 
montaje y desmontaje de carga. 
Operario de grúa: Manejo de grúa horquilla dentro del almacén.  
Chofer: Encargado de manejar el camión en el cual se realizará la distribución 
de productos. Debe ser un apoyo en la baja y subida de productos.  
 
 
Estos trabajadores tendrán dos maneras de generar su sueldo, por medio de su 
sueldo base y las comisiones. El sueldo base es fijo, las comisiones se ganarán 
  
 
por medio de cumplimiento de metas que se vayan estableciendo a lo largo del 
tiempo.  
Los sueldos se ven reflejados en la siguiente ilustración:  
 
 
Tabla III.6: Sueldos 
Fuente: Creada por el autor 
 
 
III.5 Identificación de los factores ambientales asociados al proyecto. 
 
 
Las leyes ambientales las cuales por las cuales se rige este proyecto no tiene un 
régimen especial ya que no se fabrican directamente los productos, solo se 
importan desde el extranjero. Por lo que se deben tener en cuenta las leyes 
ambientales para todo tipo de empresas, pero además se debe conocer la norma 
de buenas prácticas de almacenamiento, si bien estas últimas no están 
vinculadas con la contaminación directa al medio ambiente, si se deben tener en 
consideración para no causar daños a terceros. 
 
 
III.5.1 Norma de buenas prácticas de almacenamiento. 
 
 
Tipo de trabajador Sueldo base Comisión Cantidad Total 
Total UF 
mensual Total Anual 
Gerente general  $        1.500.000   $                300.000  1  $      1.800.000  67,58 810,9326 
Químico farmacéutico  $        1.100.000   $                200.000  1  $      1.300.000  48,81 585,6735 
Gerente Comercial  $        1.200.000   $                300.000  1  $      1.500.000  56,31 675,7771 
Vendedor  $           800.000   $                200.000  1  $      1.000.000  37,54 450,5181 
Analista de datos  $           800.000   $                200.000  1  $      1.000.000  37,54 450,5181 
Jefe de bodega  $           450.000   $                100.000  1  $          550.000  20,65 247,785 
Operario bodega  $           350.000   $                  70.000  2  $          840.000  31,54 378,4352 
Operario Grúa  $           400.000   $                  70.000  1  $          470.000  17,65 211,7435 
Chofer  $           380.000   $                  70.000  2  $          900.000  33,79 405,4663 
  Total    $      9.360.000  351,40 4216,849 
  
 
La norma de buenas prácticas de almacenamiento da a conocer claramente las 
directrices las cuales debe seguir el almacenamiento de productos farmacéuticos, 
tanto en la composición de su bodega, sus desechos, englobar sus recursos y 
actividades, para asi asegurar la calidad de producto ofrecido.  
Para comenzar, los componentes a destacar es el personal, la infraestructura, 
materiales, envases y etiquetas, productos devueltos.  
El personal debe ser calificado, dentro de estos puede ser un químico 
farmacéutico, en el cual sus actividades deben estar establecidas por escrito. 
Este debe tener en constante monitores y aviso aquellas actividades y recursos 
que estén afectando al funcionamiento de la empresa.  
La infraestructura debe responder de manera efectiva a las necesidades de 
ubicación, seguridad y disminución de riesgos de contaminación de desechos. 
Las condiciones ambientales en las cuales se debe mantener almacenado los 
productos deben ser rigurosa para así mantener las características físicas, 
químicas, microbiológicas de los productos. El almacén debe ser libre de 
humedad, es decir, en un ambiente seco y bien ventilado, con temperaturas que 
oscilen entre 2° a 30°C según sean las condiciones del aire. Por otra parte, se 
debe mantener el almacén siempre en limpieza para así evitar ingreso de insectos 
roedores, polvo, entre otras cosas.  
Por último los productos devueltos deben manejarse de acuerdo a conductas 
aprobadas, estos deben ser puestos en cuarentena, para así ponerlos a 
disposición del Químico para el análisis y aprobación que los productos pueden 
comercializarse.  
 
 
III.5.2 Leyes ambientales para toda empresa. 
 
Existe una serie de leyes las cuales hace énfasis en la protección al medio 
ambiente, generalizada para todo tipo de empresas.  
Según la ley 19.300 establece en sus distintos artículos las disposiciones 
generales a las empresas. Dentro de los más importantes, está el artículo 3°, el 
  
 
cual hace énfasis a que todo mal al medio ambiente que sea causado debe ser 
reparado por los mismos responsables mediante un pago monetario según el tipo 
de daño que pudo causo a la comunidad.  
 
 
 
 
III.6 Análisis de la disponibilidad y el costo de los suministros e insumos. 
 
Existen distintos tipos de bienes los cuales serán necesarios para la 
implementación y puesta en marcha del centro de distribución, estos se dividen 
en distintas categorías según sea la necesidad. Encontramos las necesidades del 
almacén, por un lado, de la distribución, los insumos de oficina el arriendo de 
bodega.  
 
Se realizó un análisis para la determinación de los costos de inversión asociados 
al proyecto. Para esto se buscó toda bien físico necesario para operar, dentro de 
los cuales existen algunos fundamentales para la puesta en marcha, como son 
las camionetas, los racks, grúa horquilla, entre otros. Dentro de la bodega, como 
se ha dicho anteriormente se levantará un espacio para incluir el lugar de trabajo 
administrativo, por lo que se incluirá un valor adicional para la implementación 
de una oficina. Se debe contar con elementos de seguridad para cumplir con las 
normas de seguridad dentro de la empresa, todos los bienes se muestran a 
continuación con su respectiva cantidad y su precio: 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 Tabla III.7: Bienes y precios. 
 
Bien Cantidad Precio Unitario Cantidad 
Racks 203  $                 58.500   $      11.875.500  
Grúa Horquilla 1  $         13.000.000   $      13.000.000  
Mesón de revisión 2  $                 20.000   $              40.000  
Elementos de seguridad 4  $                 23.190   $              92.760  
Camioneta H1 2  $         19.957.100   $      39.914.200  
GPS 2  $                 36.900   $              73.800  
Escritorios 4  $                 55.980   $            223.920  
Computador 5  $               449.980   $        1.349.950  
Impresora 1  $                 77.000   $              77.000  
Sofwear de inventario 1  $           1.200.000   $      12.000.000  
Varios 1  $               300.000   $            300.000  
Implementación espacio de Bodega 1  $               600.000   $            600.000  
Total    $      79.547.130  
    
Fuente: Creada por el autor 
 
 
Los computadores se definieron en 2 tipos distintos, el modelo HP-14-BWOO5LA, 
destinado para el Administrador, Generen de ventas, Químico Farmacéutico y 
Analista, el cual tiene una memoria RAM de 8 GB, y un procesador AMD A9, el 
cual permite trabajar con una mayor variedad de aplicaciones y tiene más 
velocidad en comparación al que se le asignará al jefe de bodega, el cual es un 
HP INTEL CELERON N3050 el cual tiene 4 memoria RAM y le permitirá realizar 
sus trabajos sin ningún problema. 
El GPS tendrá la finalidad de apoyar a al chofer para llegar a sus destinos, 
optimizando tiempo y distancia. Mientras que los demás materiales se cotizaron 
en casas comerciales. 
En resumen, todo lo necesario para iniciar la puesta en marcha de un comienzo 
se muestra en la tabla anterior, a medida que el proyecto continúe creciendo se 
deberán invertir en otras especies y avances de tecnologías, por lo cual no se 
incorporará esas inversiones de un comienzo.  
 
  
 
 
 
 ESTUDIO ECONOMICO – FINANCIERO  
 
 
 
 
En el siguiente capítulo se expresarán en terminaos monetarios lo analizado y 
estudiado tanto en el estudio de marcado, con la proyección de demanda y el 
costo de los productos, como también en el estudio técnico con el capital humano 
y los bienes necesarios para la puesta en marcha del proyecto. Con esto se 
estudiará la viabilidad y rentabilidad de la inversión, con el cual generaran 
indicadores conocidos, como el VAN, la TIR, el Playback, entre otros. Por otra 
parte, se expondrá el riesgo monetario asociado al proyecto, para así dar a 
conocer el peligro que corre el dinero invertido.  
 
IV.1 Estudio económico. 
 
En esta etapa se procederá a reclutar todos aquellos montos necesarios para 
construir el flujo de caja puro y posteriormente con el financiamiento necesario 
para obtener los mejores resultados de los indicadores establecidos, como, el 
VAN, la TIR, Payback. Se debe saber además que la tasa de impuesto de primera 
categoría será la establecida para el año 2018, la cual es un 27% sobre los 
ingresos de la empresa. Solo pudiendo evitar estos impuestos cuando se tengan 
una utilidad antes de impuesto negativa. La información que se mostrará a 
continuación será con destino los casos de flujo, para así evaluar el que refleje 
un VAN mejor y más atractivo, sin dejar de considerar las otras variables. Por lo 
que se definirán 4 casos, flujo sin financiamiento (Puro), y financiado al 25, 50 y 
75% de la inversión total.  
 
IV.1.1 Depreciación Lineal 
 
  
 
El estudio técnico entrego todos los bienes necesarios para la implementación y 
puesta en marcha del proyecto. Para esto se realizó una depreciación lineal, la 
que busca hacer una baja de la base tributaria afecta al proyecto, esto mediante 
el valor que van perdiendo en el tiempo por su uso o malgaste. El SII establece la 
vida útil para cada tipo de activos según sean sus características, por lo que con 
los montos invertidos y esta vida útil se calculó la depreciación anual de cada 
activo para posteriormente proyectarla y conocer los momentos de reinversión. 
Además, se realiza el cálculo del valor que costaran los bienes al término de 
evaluación (Valor de desecho) del proyecto, por lo que se asume que estos activos 
se liquidan, ese valor resulta una ganancia al final del periodo para términos de 
flujo.  En la siguiente tabla se muestra la depreciación efectuada a los bienes 
necesarios para la puesta en marcha:  
 
Tabla IV.1: Depreciación activos. 
 
Depreciación 1 2 8 9 10 
Ítem 2018 2019 2025 2026 2027 
Racks 49,54 49,54 49,54 49,54   
Grúa Horquilla 69,72 69,72 69,72 69,72 69,72 
Mesón de revisión 0,17 0,17 0,17 0,17 0,17 
Elementos de seguridad 10,15 10,15 10,15 10,15   
Camioneta H1 173,40 173,40 173,40 173,40 173,40 
GPS 0,37 0,37 0,37 0,37 0,37 
Escritorios 2,27 2,27       
Computador 11,40 11,40 11,40 11,40 11,40 
Impresora 0,78 0,78 0,78 0,78 0,78 
Sofwear de inventario - -       
Varios 3,04 3,04       
Implementación espacio de 
oficina 1,82 1,82 1,82 1,82 1,82 
Total 322,68 322,68 317,36 317,36 257,68 
Fuente: Creada por el autor 
 
En la tabla mostrada anteriormente, se observa que hay periodos en los cuales 
la vida útil de los productos se finiquita y el proyecto debe seguir marchando, 
  
 
por lo que en el último año de vida útil de cada producto se realizará una 
inversión de este (Racks, Camionetas H1, entre otros).  
  
IV.1.2 Costos 
 
Para continuar con el armado del flujo, se distinguieron todos aquellos costos 
involucrados en la empresa, ya sean costos fijos o variables, aquellos que están 
directamente relacionado con la operación y los que son independiente de esta.  
La siguiente tabla muestra en detalle en primera instancia los costos variables:  
 
Tabla IV.2: Costos variables 
Costos Variable 1 4 5 6 9 10 
Jefe de bodega 247,8 276,9 287,3 298,1 333,1 345,6 
Operario bodega 378,4 422,8 438,8 455,3 508,7 527,9 
Operario Grúa 211,7 236,6 245,5 254,7 284,6 295,3 
Chofer 405,5 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 
Gasto Bencina 149,5 167,0 173,3 179,9 201,0 208,5 
Tag 135,2 151,0 156,7 162,6 181,7 188,5 
Bodega/Oficina 67,6 75,5 78,3 81,3 90,8 94,3 
Gas grúa 112,6 125,8 130,6 135,5 151,4 157,1 
Bodega 90,1 100,7 104,5 108,4 121,1 125,7 
Oficina 81,1 90,6 94,0 97,6 109,0 113,1 
Total 1879,5 1646,9 1709,0 1773,4 1981,4 2056,0 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
La proyección está dada por un crecimiento del 4% de las necesidades de 
empresa, por lo que posibilita estimar los costos variables en los siguientes 10 
años de evaluación.  
 
En consecuente, se acudirá a exponer los costos que no tiene relación con el 
proceso de fabricación y explotación de los activos, los que son los costos fijos, 
dentro de esto tenemos el terreno, los sueldos de los administrativos, entre otras 
cosas: 
 
 
  
 
Tabla IV.3: Costos Fijos. 
Costos Fijos 1 4 5 6 9 10 
Gerente general 810,9 906,1 940,2 975,6 1090,1 1131,1 
Químico farmacéutico 585,7 654,4 679,0 704,6 787,3 816,9 
Gerente Comercial 675,8 755,1 783,5 813,0 908,4 942,6 
Vendedor 450,5 503,4 522,3 542,0 605,6 628,4 
Analista de datos 450,5 503,4 522,3 542,0 605,6 628,4 
Bodega 948,2 1059,5 1099,4 1140,8 1274,6 1322,6 
Total 3921,7 4381,7 4546,8 4718,0 5271,5 5470,0 
Fuente: Elaboración Propia. 
 
 
 
 
IV.1.3 Financiamiento. 
 
Como se mencionó anteriormente, se tendrán 3 casos en los cuales el proyecto 
pudiese ser financiado, a un 25, 50 y 75% de la inversión total de la empresa. Se 
desarrollará el cuadro de amortización de la deuda, el cual trae consigo los 
intereses que se deben cancelar, la cuota y la amortización de la deuda. La 
variable a buscar es la tasa de colocación entregada por el banco y el tiempo de 
pago de este crédito. Para esto se exploró en distintos simuladores de crédito de 
varios bancos, algunos bancos buscados fueron el BCI, BBVA, Banco Santander, 
Banco de chile entre otros. Luego de una búsqueda extensa se encontró que la 
mejor tasa de colocación la daba el Banco Santander con un plazo de 60 meses, 
equivalente a 5 años, por lo que solo dentro de los primeros 5 años del proyecto 
se cancelará el crédito.  
En la siguiente tabla se muestra los montos asociadas a sus respectivas 
variables:  
 
 
 
 
 
 
 
  
 
Tabla IV.4: Préstamo y cuota. 
Préstamo Monto Monto $ 
Tasa 
Anual Plazo Años Cuota 
0% 4390 0 0 5 0 
25% 1097  $   29.232.391  18,24% 5 352,9 
50% 2195  $   58.464.782  16,08% 5 671,6 
75% 3292  $   87.697.172  15,48% 5 993,4 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Se puede extraer que el banco a mayor el monto solicitado para el préstamo, 
menor es la tasa que estos entregan, siempre y cuando se mantengan los 
periodos de la deuda.  
 
Se procederá a calcular las tablas de amortizaciones para cada caso, 
representado en las siguientes tablas:  
Tabla IV.5: Amortización 25% 
 
Amortización 25%     
Periodo 1 2 3 4 5 
Monto 1097 945 764 551 298 
Interes 200 172 139 100 54 
Cuota 353 353 353 353 353 
Amortización 153 181 213 252 298 
Saldo 945 764 551 298 0 
Fuente: Elaborada por el autor. 
 
 
Tabla IV.6: Amortización 50%. 
 
Amortización 50%     
Periodo 1 2 3 4 5 
Monto 2195 1876 1506 1077 579 
Interés 353 302 242 173 93 
Cuota 672 672 672 672 672 
Amortización 319 370 429 498 579 
Saldo 1876 1506 1077 579 0 
Fuente: Elaborada por el autor 
 
Tabla IV.7: Amortización 75%. 
  
 
 
Amortización 75%     
Periodo 1 2 3 4 5 
Monto 3292 2809 2250 1605 860 
Interés 510 435 348 248 133 
Cuota 993 993 993 993 993 
Amortización 484 559 645 745 860 
Saldo 2809 2250 1605 860 0 
Fuente: Elaborada por el autor 
 
 
 
Ya con esto, faltaría solo calcular las tasas de descuento para cada escenario.  
 
IV.1.4 Tasa de descuento.  
 
La tasa de descuento o también llamada tasa de costo de oportunidad sirve para 
la evaluación de un proyecto, y actualizar los flujos futuros predispuestos en el 
análisis financiero, con esta tasa se espera refleja el beneficio por invertir en el 
proyecto, por lo que sería la tasa mínima exigida por el inversionista.  
 
Para el cálculo de la tasa de descuento del flujo puro, se utilizó el método WACC, 
el cual toma variables como la tasa libre de riesgo (RF), el rendimiento del 
mercado (RM) y el beta (B) correspondiente a la industrial en la cual se 
desenvolverá este proyecto, siendo esta la fabricación o comercialización de 
productos farmacéuticos, que tiene un Beta de 0,93 des apalancado, reflejando 
que no es un proyectos muy riesgoso. El rendimiento del mercado fue extraído 
del último IPSA estimado en el año 2017 primer semestre, esto se averigua por 
medio de la página de la bolsa de comercio, teniendo un valor de 14,35% de 
rendimiento. Por último la tasa libre de riesgo corresponde a aquella tasa que 
asume un proyecto o inversión esté libre de cualquier riesgo, la cual en chile para 
los proyectos evaluados en 10 años es de 4,29%. 
En los siguientes 4 cuadros se muestran las tasas según sea el financiamiento:  
Tasa 25%   
  
 
 
Tasa puro   
    
Activo 4390 
Pasivo 0 
Patrimonio 4390 
Ke 14% 
Ko=Ke 14% 
    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Como se puede apreciar, mientras mayor sea el financiamiento, menor será la 
tasa de descuento con la que contará la empresa, por lo que es de suma 
importancia estimarla bien y sin errores. 
Ya con todos los datos dados, se puede proceder a realizar el flujo de caja.  
 
 
 
IV.2 Evaluación financiera 
 
En esta parte de la evaluación, se procederá a la realización del flujo de caja en 
sus 4 versiones, Flujo puro y financiado al 25, 50 y 75%. Además se tomará la 
    
Activo 4390 
Pasivo 1097 
Patrimonio 3292 
D/E 25% 0,47 
Beta 25% 1,25 
Ke 16,86% 
Ko 15,98% 
Tasa 75%   
    
Activo 4390 
Pasivo 3292 
Patrimonio 1097 
D/E 75% 1,41 
Beta 75% 1,89 
Ke 23,29% 
Ko 14,30% 
Tasa 50%   
    
Activo 4390 
Pasivo 2195 
Patrimonio 2195 
D/E 50% 0,94 
Beta 50% 1,57 
Ke 20,08% 
Ko 15,91% 
  
 
decisión de qué tipo de financiamiento optar, según el mejor resultado de los 
indicadores, para esto se verá el máximo VAN principalmente entre estos 4 casos.  
Expresados en las siguientes imágenes: 
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Como se puede observar, el mejor resultado del VAN en estos 4 casos es 
financiando el proyecto al 75%, esto debido a varias factores. Primero el 
desembolso de dinero en el año 0 considerablemente menos a los otros casos, 
además los ingresos tienen la capacidad de soportar el pago de estos impuestos 
y amortizaciones más elevadas que en los demás flujos, por lo que amortiza la 
ganancia y la puede proyectar más a futuro. Es por esto que en definitiva se 
realizará el análisis de sensibilidad, es decir los distintos escenarios que se 
pueden en el transcurso del proyecto, en base al flujo financiado al 75%.  
 
 
 
 
IV.3 Análisis de sensibilidad  
En este último paso para finiquitar el estudio económico y el proyecto, se 
realizará un análisis de los escenarios en los cuales se puede ver involucrado el 
proyecto, estos se definieron como, optimista y pesimista, el cual consta con un 
aumento y disminución respectivamente del 20% de la variable definida en 
primera instancia. Se tomaron 4 factores los cuales pueden concurrir a tener 
variabilidad, lo que es los ingresos, los costos variables y fijos, y por último el 
préstamo y la tasa de descuento (Este último se realizó para respaldar si el mejor 
escenario es con un mayor financiamiento). Para efectuar este análisis se utilizó 
el complemento simulador de Excel Cystal ball 
 
IV.3.1 Variabilidad de Costos Variables.  
 
Los costos variables de la empresa tienen una alta probabilidad de variar en el 
tiempo, más que bajar puede subir, por lo que se debe estar consiente como 
reaccionaran los flujos del proyecto poniéndonos en los casos optimistas y 
pesimistas, para saber si sigue siendo rentable el proyecto. Para conocer esta 
variabilidad, se tomaron todos los costos variables como datos de cambio, y como 
variable de previsión el VAN y la TIR.  
  
 
En la siguiente ilustración se muestra la variación de la TIR en los distintos 
escenarios posibles, desde pesimista hasta optimista:  
 
 
Figura IV.1: TIR var. Costos variables 
Fuente: Elaborada por el autor en base a crystal ball. 
 
La mínima Tasa interna de retorno que puede tener el proyecto es la de la tasa 
de descuento con el financiamiento del 14,3%, si la TIR es mayor a está el VAN 
debería dar positivo. En la ilustración se observa que existe un 100% de 
probabilidad que en el caso pesimista y optimista el VAN sea positivo. Por lo que 
el van debería ser igualmente posivito en cualquier caso, representado en la 
siguiente ilustración:  
 
  
 
 
Figura IV.2: Van var. Costos variables. 
Fuente: Elaborada por el autor 
 
Como se esperaba, el VAN es positivo en cualquier escenario. El caso más 
pesimista da como resultado un VAN de 956 UF, y en el más optimista es de 
2662 UF, por lo que el proyecto será rentable en ambos casos, lo que habla de 
cierta flexibilidad en el aumento y disminución de los costos variables. 
 
IV.3.2 Variable Costos Fijos.  
Los costos fijos están pensados para el aumento de personal en el periodo 5, para 
así poder tener la capacidad de llegar a la totalidad de clientes proyectados. 
Puede existir el caso que se requiera más colaboradores administrativos para 
tener capacidad de manejo de la empresa, según se vaya requiriendo. Por lo que 
los escenarios pesimista y optimista también serán aplicados para este factor. Se 
analizará el comportamiento de la TIR y el VAN.  
En la siguiente ilustración se muestra la variabilidad del van desde el caso 
pesimista hasta el optimista:  
 
  
 
 
Figura IV.3: TIR var. Costos Fijos. 
Fuente: Elaborada por el autor. 
 
Se puede notar que en este caso que la TIR en un 25,23% será menor que la tasa 
de descuento, lo que significa que el proyecto tiene una probabilidad del 74,77% 
de si existe variabilidad en los costos fijos. Por lo que se deberá mantener 
controlado el aumento y disminución del personal y los costos fijos involucrados.  
En la siguiente ilustración se muestra el análisis hecho sobre el VAN con la 
variabilidad de los costos fijos:  
 
  
 
 
Figura IV.4: Van var. Costos fijos. 
Fuente: Elaborada por el autor.  
 
Como se esperaba, el VAN tiene una probabilidad de 75,05% de ser positivo por 
efecto del escenario pesimista. En el peor de los casos el VAN debería dar como 
resultado -6392 UF, mientras que en el mejor caso 7133 UF, por lo que mantener 
contralado estos costos y sus efectos en los flujos es de vital importancia.  
 
IV.3.3 Variable Pronostico Ventas.  
 
Este punto del análisis es uno de los más importantes, ya que no solo dirá que 
tan positivo será el VAN en los distintos escenarios sino que también entregará 
información sobre qué tan flexible ser puede ser con los precios, y con las bajas 
en el mercado. Por lo que se consideraron los mismos casos optimista y pesimista 
para la realización de la sensibilidad.  
Para este punto solo se analizará el comportamiento del VAN con respecto a la 
volatilidad de la demanda, para saber cuándo puedo aguantar najar los precios. 
En la siguiente ilustración da a exponer la distribución de probabilidad que 
llevan estas variables:  
 
  
 
 
Figura IV.5: Van variable ventas. 
Fuente: Elaborada por el autor.  
 
Como se puede observar, se tiene un nivel de certeza de un 98,69% de que el 
VAN sea positivo, por lo que solo un 1,31% de la veces el VAN puede ser negativo, 
lo que habla que el proyecto puede aguantar la disminución de las ventas en un 
20%, siempre y cual no sobrepase los límites permitidos. En el peor de los casos 
el VAN es igual a -2600 UF, mientras que el caso optimista su valor es 9206, por 
lo que tendría una muy buena aceptación este último caso.  
 
IV.3.4 Préstamo y Tasa de descuento.  
 
Se analizará el comportamiento del VAN con respecto a la variables como la tasa 
de descuento, el préstamo, los intereses y la amortización. Para esto, se utilizó el 
mismo complemento usado anteriormente para ver la distribución que sigue este 
indicador. Se utilizó una distribución uniforme para el préstamo, y 
correlacionada con este los intereses, amortización y tasa de descuento. En la 
siguiente ilustración se muestra como varía según las variables mencionadas: 
  
 
 
Figura IV.6: Van var. Préstamo. 
Fuente: Elaborada por el autor 
 
De la ilustración anterior se pueden concluir algunas cosas, como que 
independiente del porcentaje de financiamiento, el proyecto siempre será 
rentable ya que el VAN jamás será negativo, con un 100% de certeza este será 
mayor a 0. Además en el peor de los casos su valor será 267 UF, y su mejor 
escenario es de 3730 UF.  
Por otra parte, la variación entre la mejor opción de financiamiento y los demás 
se representa en la siguiente tabla: 
  
Tabla IV.8: Variación Van según Préstamo. 
Financiamiento VAN % Variación TIR % Variación Payback %Variación 
25% 1301 62,9% 20,85% 87,9% 4,9 89,8% 
50% 1469 71,0% 22,11% 93,2% 5,2 94,9% 
75% 2070 100,0% 23,73% 100,0% 5,5 100,0% 
 
Fuente: Elaboración propia.  
 
Como se puede apreciar, y se ha resaltado de manera constante, el mejor VAN es 
con el financiamiento al 75%, el cual es un 29% más del siguiente más favorable, 
el financiado al 50%. Los demás indicadores tienen con concordancia con el valor 
del VAN, salvo el payback o periodo de recuperación, el cual en el financiado con 
el 75% es el periodo más prolongado, esto debido a el pago de intereses y 
  
 
amortización es más alto en este caso, pero aun así no es un tiempo muy largo 
de espero por lo que no influiría en su totalidad.  
 
 DISCUSIÓN DE RESULTADOS Y CONCLUSIONES GENERALES  
 
Finalizando ya con el estudio económico, y el resto de los estudios, se puede 
concluir que: 
 
El mercado farmacéutico es un mercado muy rentable, donde existen una gran 
cantidad de procesos asociados a la producción y comercialización de los 
medicamentos, además de una gran competencia entre aquellos que son 
bioequivalentes, de marca y genéricos. Por otra parte, en el mercado donde se 
está ingresando existen competidores los cuales ya tiene un alto 
posicionamiento, con una cartera de clientes grandes y un gran desarrollo 
tecnológico, por lo que para ingresar se debe atacar solo los clientes del nicho y 
no expandirse para otros mercados. Se puede expandir pero al mismo tipo de 
cliente (Farmacia independiente) de distintos sectores.   
Con respecto a los ingresos generados por el proyecto en cuestión, se 
consideraron solo los sectores del target para realizar la operación de pronóstico, 
pero sin lugar a dudas en el camino se pueden analizar el ingreso a nuevos 
clientes, los cuales generen mayor valor a la empresa, ya que nos encontramos 
en un mercado amplio y que tiende al crecimiento, por lo que se debe aprovechar 
la oportunidad de ingreso a este. Para los clientes puede existir una alta razón 
de cambio a su proveedor, solo basta con entregarle un mejor servicio y quizás 
un mejor precio, en el fondo el cliente está dispuesto a pagar un poco más por 
los productos pero mejorando los estándares de distribución y realizando 
alianzas estratégicas, por lo que no solo se debe ver a estas farmacias como 
compradores, sino como socios para tener un crecimiento en conjunto.  
Para los aspectos técnicos, no será una mayor complicación realizar las 
inversiones pertinentes, ya que los proveedores de los activos necesarios se 
encuentras todos en la R.M. salvo los productos que vendrán del extranjero, a 
estos se les debe esperar un tiempo a que lleguen y realizar el procedimiento de 
  
 
calidad. Sin embargo el tiempo de entrega no sobrepasa los 2 meses, por lo que 
se debe tener en consideración este tiempo para cualquier problema o suceso 
inesperado. Por otra parte, existirán 2 departamentos dentro de la organización 
empresarial, estos deberán ser profesionales relacionados con el cargo. El 
Químico-farmacéutico es uno de los más importantes dentro de la organización 
ya que recae sobre el todo tipo de responsabilidad. Después de este vienen 
variados cargos dependientes de la producción. Por otra parte se encuentra el 
área comercial, donde se requerirá autonomía y liderazgo para ejercer el cargo. 
Hoy en día existe una gran gamma de profesionales los cuales pueden tomar los 
cargos establecidos en el organigrama, por lo que encontrar gente que supla los 
puestos no será una mayor decisión. Además, según el presente estudio, se 
observó que los costos fijos asociados al proyecto son los costos fijos, los cuales 
en el primer año tienen un total 3.992 UF y aumentando. La mayor inversión se 
encuentra en los bienes con un total de 2.330 UF de un total de 4.390 UF de 
inversión total, el resto corresponde al capital de trabajo.  
 
Ya con la estimación de la demanda proyectada, y los costos de inversión dados, 
se evalúa la viabilidad del proyecto, generando un flujo de caja el cual entrega 
resultados mediante de indicadores como el VAN, la TIR y el Payback.  
El mejor escenario se encuentra con un financiamiento al 75% de la inversión, 
es decir, 3.292 UF, dando un total de inversión propia de 1097 UF en el momento 
0. Como resultado del flujo de caja, los indicadores arrojaron que el VAN se 
presume a 2.070 UF, con una TIR de 23,73%  y un Payback de 5,5 años. Si esto 
se asocia a las distintas variables que pueden incurrir, se extrajo que la única 
volatilidad que puede afectar a la rentabilidad de la empresa es de los costos fijos, 
si estos aumentan en un 20%, el VAN tiene un 24,95% de probabilidad de ser 
negativo, lo que es una cifra no menor por lo que se debe tener en consideración.  
Ya con estos cálculos efectuados, se concluye que el proyecto es viable para su 
implementación y correcto funcionamiento, siendo capaz de sustentarse y 
entregar rentabilidad por lo menos en 10 años más.  
 
  
 
GLOSARIO  
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ANEXOS  
 
 
 
 
Anexo 1.  
 
Producto 
Unidades en el 
mercado 
Unidades 
Promedio x 
farmacia Costos Unitario  Precio Venta 
LS TB 50 MG 3.525.232  3.205   $                      582   $                       728  
IBUPR GRAG 600 MG 3.772.695  3.430   $                      317   $                       396  
ESCITALOPRAM 10 MG 380.315  346   $                   2.480   $                   3.100  
NAPROX TAB 550 MG 1.714.224  1.558   $                      549   $                       686  
ATROVAS 20MG 1.172.896  1.066   $                      780   $                       975  
CLONA 2 MG 768.826  699   $                   1.161   $                   1.452  
KETORO REVEST 10 MG 2.455.937  2.233   $                      345   $                       432  
AMOXI CAP 500 MG 1.065.237  968   $                      728   $                       910  
LANSO 300 MG 737.797  671   $                   1.045   $                   1.306  
PARACET 500 MG 4.124.428  3.749   $                      178   $                       222  
DICLOF RETARD 100 MG 1.982.462  1.802   $                      335   $                       419  
KETOPRO 200 MG 1.514.990  1.377   $                      386   $                       483  
LACT ORAL 65% 200ML 345.589  314   $                   1.535   $                   1.919  
SALBUTA 10 ML 1.267.188  1.152   $                      413   $                       517  
IBUPRO 400 MG 2.099.979  1.909   $                      235   $                       293  
AZITRO CAP 20 MG 755.680  687   $                      605   $                       757  
OMEPRA 20 MG 699.562  636   $                      654   $                       817  
ATROVAS 10 MG 739.117  672   $                      615   $                       768  
CLAROMI TABL 500 MG 291.179  265   $                   1.444   $                   1.805  
  
 
CLOTRI CREMA 10 MG 1.271.613  1.156   $                      330   $                       413  
TRIME TABL 100 MG 1.339.055  1.217   $                      304   $                       380  
CIPROFLO TAB 500 MG 1.440.866  1.310   $                      277   $                       347  
MEFORMINA 850 MG 353.280  321   $                   1.093   $                   1.366  
REACT. GLUCOSAX50 68.114  62   $                   5.533   $                   6.916  
ACI MEFENA 500 MG 1.669.851  1.518   $                      225   $                       281  
CLONA 0,5 MG 366.113  333   $                   1.016   $                   1.270  
ZOPICLO TABL 7,5 MG 535.140  486   $                      691   $                       863  
LORATA TABL 10 MG 1.512.118  1.375   $                      234   $                       292  
KETOPRO 50 MG 1.093.954  995   $                      317   $                       397  
OMEPRA MICROGR 975.563  887   $                      347   $                       434  
CEFADRO 500 MG 668.205  607   $                      491   $                       614  
METFOR 850 MG 491.219  447   $                      639   $                       799  
AMOXI JBE 60 ML 628.581  571   $                      499   $                       623  
MELOXI 15 MG 858.233  780   $                      361   $                       452  
SERTRAL 15 MG 681.636  620   $                      450   $                       562  
AMOXI+CLA 500MG 144.405  131   $                   2.095   $                   2.619  
CARVEDI 25 MG 272.232  247   $                   1.106   $                   1.382  
METOTRE 2,5MG 37.028  34   $                   8.126   $                 10.158  
Total 43.820.539  39.837  38.522   $                 48.153  
 
 
 
 
 
